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Introduction
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Ce rapport de projet synthétise la totalite de la demarche que nous avons menéee afin de
remplir la mission quinous a été confieée par notre porteur de projet, Lionel Lapierre du LIRMM,
le Laboratoire d'Informatique, de Robotique et de Microélectronique de Montpellier.

Afin de répondre aux attentes du porteur de projet, nous avons bati ce dossier autour de
la problématique suivante : Est-il pertinent d'envisager la commercialisation d'un nouveau
mini-ROV d'exploration sous-marine?

Pour réepondre a cette problematique, nous commencerons par un rappel de la mission
qui nous a ete confiee qui synthétisera le contexte de la mission, les attentes du porteur de
projet ainsi que la methode d'intervention employée pour résoudre la problematique.

Puis nous passerons a la préesentation des résultats et des recommandations découlant
des différentes etudes que nous avons meneées. Tout d'abord nous chercherons a justifier
du potentiel existant pour un nouveau Mini-ROV d'exploration sous-marine, du point de vue
du secteur et de loffre puis de celui du marché et de la demande. Ensuite, nous étudierons
comment le LIRMM peut parvenir a la commercialisation de son projet au travers de
diagnostics externe et interne qui aboutiront a la definition et ['évaluation de trois scénarios.

Enfin nous pourrons conclure en répondant a la probléematique de ce rapport.
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Partie 1
Presentation du projet

Afin de garantir la meilleure compréhension possible de ce rapport de projet, ilest essentiel
de débuter par une remise en contexte de la mission qui nous a été confiee.

Pour cela nous commencerons par un rappeldu projet detaillant les points clées de contexte
a connaitre, puis nous rappellerons les attentes du porteur de projet ainsi que les domaines
d'intervention de la mission afin de justifier la problématique. Enfin nous présenterons la

methodologie qui nous a permis d'y repondre
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| - Présentation du projet

L'an dernier, frustré de ne pas pouvoir réaliser toutes les opérations terrain qu'il souhaitait
a cause des legislations complexes de la plongee professionnelle, Sebastien Villegier,
chercheur en écologie marine au laboratoire ECOSYM (Ecologie des Systémes Marins
cotiers), se renseigne sur la possibilite d'utiliser un robot pour remplacer le plongeur.

Apres de courtes recherches, il découvre le projet du LIRMM (Laboratoire d'Informatique,
de Robotique et de Microelectronique de Montpellier) centré autour du mini-ROV Jack
produit par CISCREA. Le projet n‘est alors axe que sur les domaines de larchéologie sous-
marine et de l'exploration karstique.

Apres avoir pris contact avec Lionel Lapierre, responsable du projet REEA (Robotique
d'Exploration de lEnvironnement Aquatique) travaillant sur le mini-ROV Jack, ils decident
ensemble de former un partenariat. Ce partenariat se traduit par lobtention d'une bourse de
these co-financeée par le LIRMM et ECOSYM visant a déevelopper de nouvelles applications
et fonctionnalités pour le mini-ROV Jack en accord avec les besoins dECOSYM.,

La biologie marine rejoint alors larcheologie sous-marine et lexploitation karstique comme
domaine de recherche de l'equipe REEA.

Dans ce contexte, Lionel Lapierre nous a contacte en déebut d'année scolaire pour lassister
dans le déeveloppement de lapplication a la biologie marine du mini-ROV Jack. Sa demande
principale etait de i confirmer (ou diinfirmer) son intuition concernant lexistence d'un
marche pour un mini-ROV de ce type.

En effet, sil est important de ne pas oublier que le LIRMM est un laboratoire public a
but non lucratif, Lionel Lapierre nous a rapidement communiquée son envie de mettre le
fruit de ses recherches a disposition du public et, si cela s'avérait pertinent, d'orienter les
developpements du robot de facon a ce que les partenaires industriels (présents ou futurs)
puissent se saisir de cette nouvelle technologie a des fins de commercialisation.

Notre mission premiere etait donc la realisation d'une etude de marche et d'une etude
sectorielle visant a juger de la pertinence de proposer aux acteurs de la biologie marine un
mini-ROV d'exploration sous-marine. Par la suite, nous avons élargi le champ de recherche
a des aspects plus strategiques afin d'envisager les possibilites de commercialisation du
produit.

Les membres du LIRMM étant des chercheurs en robotique et informatique, lobjectif de
notre projet était en premier lieu de leur fournir des eléements marketings et stratégiques cles
en main, afin de leur permettre de comprendre, et de saisir, les éventuelles opportunités qui
pourraient se presenter a eux.
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Nous allons maintenant présenter ce que nous avons identifie comme les elements clés
de contexte qui seront essentiels a la bonne compréhension du dossier qui va suivre,

a) Contexte scientifique

Avant de poursuivre la lecture de ce dossier il est important de bien saisir la particularité
de notre porteur de projet : son statut de laboratoire public. Ainsi n'étant pas une entreprise
commerciale, le LIRMM ne dispose pas des ressources habituellement possedees par de
telles entites, quiil s'agisse de ressources humaines, financieres ou matérielles.

Le contexte scientifique apporte egalement un element paradoxal a notre projet : si Lionel
Lapierre aimerait a long terme pouvoir valoriser ses travaux par une commercialisation
portée par les partenaires industriels, et en retirer des bénefices, ce n'est pas son ambition
premiere, ni celle du LIRMM, pour qui la recherche reste le but principal

b) Fonctionnement en consortium et informalité du projet
Le deuxieme point clé a appréhender est le fonctionnement en consortium du projet. Ainsi
le projet nous a ete présenté par Lionel Lapierre comme le résultat de la collaboration d'un
consortium de trois partenaires :
- ECOSYM a lorigine du projet.
= Le LIRMM développant les applications pour le mini-ROV Jack specifiques aux
besoins dECOSYM
= CISCREA fournissant le mini-ROV Jack et divers composants

Cependant au fil des discussions avec notre porteur de projet nous nous sommes rendus
compte de linstabilité du partenariat avec CISCREA due en grande partie a linformalite du
projet. Si CISCREA connait bien les applications a larcheologie sous-marine et a lexploration
karstique de sonrobot, iln'est pas au courant du projet sur lequelnous travaillons : lapplication
a la biologie marine,

De plus, concernant notre projet, CISCREA facture au LIRMM tous les développements
techniques necessaires. Le LIRMM considere donc que CISCREA n'a aucune propriéte sur
les développements realises dans le cadre de lapplication a la biologie marine.

Ces elements poussent a remettre en question lappartenance reelle de CISCREA
au consortium, un point qui sera déeveloppée plus en details dans nos differents dossiers.
Cependant pour des raisons pratiques, dans nos dossiers lorsque nous mentionnons «le
consortiums il est considere qu'il s'agit de lensemble des trois entités.
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Schéma 1 - Synthese du fonctionnement en consortium
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c) Etat d'avancement du projet

Le projet de mini-ROV du consortium est encore en phase de recherche et développement.
Cette partie fait le point sur lavancement de ce déeveloppement et présente également des
notions de vocabulaire importantes.

Actuellement le LIRMM est en train de mettre au point les logiciels et applications qui
permettront au mini-ROV Jack de remplir des missions liees a la biologie marine.

Concernant la partie matérielle du robot (dite hardware), le LIRMM a commandeé a CISCREA
le rajout de 6 moteurs sur le mini-ROV Jack afin d'en accroitre la maniabilite et la stabilite face
aux courants marins. En plus de ces moteurs, le mini-ROV a egalement eté equipe d'une
nouvelle caméra HD incluant un mode nocturne pour en accroitre la sensibilité en situation
turbide, ou en profondeur. L'ajout d'une vision stéréoscopique afin de permettre un rendu
3D des images capturées est egalement envisage. Enfin, le LIRMM étudie actuellement la
possibilite de remplacer le cable dalimentation et de transmission du mini-ROV (appelé
ombilical) par une fibre optique qui permettrait daugmenter la quantité et la qualité des
informations transmises par le robot a lopérateur en surface.

En parallele de ces modifications hardware le LIRMM travaille egalement sur les logiciels
contenus dans le robot (software). Ainsi le LIRMM a déja élabore toute la partie controle,
C'est a dire les logiciels permettant la teleopération du robot. En plus de ceux-ci, le LIRMM
elabore des programmes automatiques pour le mini-ROV selon les besoins dECOSYM. lls
sont actuellement au nombre de deux:

= Un mode «transect» ' le transect est la technique d'observation de la vie sous-
marine la plus utilisée par les plongeurs. Il sagit de définir une trajectoire rectiligne
d'une cinquantaine de metres puis de la parcourir en observant les especes presentes
de part et d'autre de cette trajectoire. Le mode transect permettrait donc au robot de
suivre automatiquement une trajectoire rectiligne prédefinie, laissant a lopérateur la
possibilite d'orienter le point de vue du robot (sa cameéra).
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= Un mode «patate» : les récifs coralliens ne sont pas linéaires, ainsi ils forment par
endroits des amas de coraux (appeles vulgairement des patates) qui sont des clusters
remarquables de vie marine. Ce mode patate permettrait au mini-ROV d'identifier ces
amas et de tourner autour d'eux, de bas en haut (observation sphérique), afin de les
observer dans leur totalité.

Lobjectif du consortium est de proposer une version opérationnelle du robot a la fin de
la thése liant le LIRMM et ECOSYM en octobre 2017. A cette date le consortium espére
pouvoir étre en mesure de tester le robot aupres du client pilote : le Parc Marin de Mayotte,
partenaire dECOSYM,

= Apres avoir rappele le contexte du projet, nous allons maintenant réesumer les attentes du
porteur de projet et les domaines d'intervention de la mission.,

Il - Attentes du porteur de projet et domaines d'intervention
1 - Attentes du porteur de projet

La notoriete scientifique reposant sur la reconnaissance par les pairs, le LIRMM a besoin de
developper des projets et applications a forte valeur ajoutee. En effet, c'est par lintermediaire
de ces projets a forte valeur ajoutee que le laboratoire obtient les financements nécessaires
a son activité. Dans ce contexte la le porteur de projet, Lionel Lapierre, mene ses recherches
en ayant pour objectifs cette création de valeur ajoutée dans son domaine particulier, la
Robotique d'Exploration de 'Environnement Aquatique, mais également le déeveloppement
de projets utiles a la societe,

Lionel Lapierre a lintuition que le projet d'adaptation du mini-ROV Jack a la biologie
marine a un vrai potentiel et pourrait intéresser de nombreuses personnes. De plus, il est
egalement intéeresse par léventualite de commercialiser le produit avec laide de partenaires
et donc de faire évoluer le projet vers une industrialisation du mini-ROV. Mais, incertain de
la pertinence de mener ce projet en consortium, il souhaiterait egalement explorer d'autres
pistes d'organisations possibles.

Cependant, étant chercheur en robotique de métier, Lionel Lapierre ne sait pas comment
valoriser ce projet diindustrialisation et de commercialisation aupres de ses superieurs
et partenaires, aujourd’hui peu receptifs a celui-ci. Il nous a alors demandé de lui fournir
des elements stratégiques clées en main, lui permettant de justifier de la pertinence de sa
vision et presentant des premieres pistes d'actions afin de convaincre ses partenaires de la
possibilite d'industrialiser le prototype en développement.

C'est pour répondre a cette attente la que nous avons choisi d'orienter notre rapport de
projet autour de la problématique : «Est-il pertinent denvisager la commercialisation d'un
nouveau mini-ROV d'exploration sous-marine?»

=» Pour repondre a ces attentes nous intervenons aupres du LIRMM dans plusieurs
domaines.
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Pour réaliser notre mission de conseil et repondre aux attentes de notre porteur de projet,
nous avons identifie les deux domaines principaux sur lesquels nous intervenons aupres du
LIRMM :

Le LIRMM étant un laboratoire de recherche public, il ne commercialise aucun des
produits qu’il déeveloppe. Cette absence de commercialisation se traduit par une
absence totale de compétence en marketing.

Nous apportons donc nos competences en marketing pour permettre diidentifier le
potentiel du projet de commercialisation d'un nouveau mini-ROV d'exploration sous-
marine au travers de ['étude sectorielle mais egalement de ['étude de marche.

De plus, l'etude de marché nous a également permis d'identifier les offres ideales que
pourraient développer le LIRMM et ses partenaires pour proposer son mini-ROV sur
le marché. Si ces offres restent fictives, puisque le LIRMM na pas dans limmédiat
lintention de procéder a la commercialisation, elle n‘en reste pas moins pertinentes et
pourront servir de réeférences pour des projets futurs.

Jusqu'a maintenant, les equipes du LIRMM se fient a des intuitions, comme c'est le cas
pour ce projet, et suivent une des stratégies «chemin faisant» pour le développement
de leurs projets. Ainsi, apres une intuition d'un chercheur, des moyens sont déeployeés
sur un sujet, des recherches sont amorceées, et sont parfois abandonnées en cours de
route.
De plus ces strategies sont developpées sans outils strategiques puisque les membres
du LIRMM n'ont aucunes competences en terme d'analyse, d'étude ou de diagnostic
stratégique.

« Nous navons n'y le temps ni la volonté d acquérir ces compétentes.»

Lionel Lapierre — Porteur de projet

De plus, c'est en étudiant les possibilites stratégiques du LIRMM que nous pourrons
estimer si lorganisation du projet en consortium est pertinente ou non et proposer des
scenarios d'évolution.

Au travers de notre mission nous apportons donc au LIRMM une vision strategique d'un
projet scientifique qui permettra a Lionel Lapierre de soutenir son idée de commercialisation
aupres de ses partenaires. Il s'agit de le doter d'outils clés en main d'analyse strategique.
Les outils que nous lui présenterons dans le cadre de nos dossiers seront appliques au
projet, mais ils pourront par la suite étre utilises comme réeférences pour d'autres projets du
LIRMM et instaurer ainsi une sorte de « best practices » a suivre pour juger de la pertinence
stratégique de projets scientifiques.

=» Apres avoir defini la probléematique du rapport de projet, nous allons présenter la méthode
que nous avons employee pour y repondre.
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lll - Objectifs et méthodes de résolution de la problematique

Afin de répondre a la probléematique de la mission, nous avons suivi une methode en cing
etapes
- Une étude qualitative
- Une étude quantitative
- Une étude sectorielle
- Une étude de marché
- Un diagnostic strategique

Nous allons présenter chaque etape, en exposant les objectifs de celle-ci et la methode
globale employee.

a ) Objectifs
L'étude qualitative nous a permis de nous familiariser avec les notions, les enjeux
et les problématiques du sujet. C'est un premier apercu des attentes du marché et du
comportement des acteurs en place. Cette premiere récolte d'information a établi des
themes de réflexion qui ont éte les precurseurs de notre etude globale.

b) Méthodes

Pour réaliser cette etude nous avons procede a des entretiens avec les partenaires, les
prospects directs et indirects et les futurs concurrents. Ces entretiens se sont deroules sous
forme de focus groupe et d'entretien individuel semi-directif. Lensemble de linformation
récolte par enregistrement a ensuite eté traite et analyse a laide de grille de codage
thematique. Nous nous sommes bases sur la redondance des themes pour evaluer de leurs
pertinences. A la fin de cette étude, nous avons pu structurer notre projet autour d'axes
thematiques generaux.

a) Objectifs

Lobjectif de létude quantitative était de venir compléter linformation récoltée lors
de létude qualitative. Cette valorisation d'information a permi de confirmer ou diinfirmer
certaines donnees et ainsi d'enrichir notre developpement autour des axes thematiques. La
particularité de cette étude est qu'elle nous a permis d'obtenir des informations chiffrees,
ce qui a facilité le traitement et la comparaison entre les données. Au final nous avons pu
decrire les attitudes et les comportements des difféerents acteurs face au marché, au secteur
et a notre produit.

b) Méthode
Pourréaliser cette etude, nous avons etabli un questionnaire a laide du logiciel Sphinx. Ce
questionnaire a ensuite éte diffuse via internet sur le réseau de répondants que nous avons
développe au préalable. Les réeponses ont ensuite été traitees et analysées en fonction des
themes mis en place lors de ['étude qualitative. Cette etape nous a alors permis de modifier,
lorsque cela était nécessaire, nos axes thematiques puis de les valider.

00 0000000000000 0000 0000000000000 0000000000000 00900
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a) Objectifs
L'analyse sectorielle nous a permis d'étudier les caractéristiques de loffre, la structure
du metier, les forces concurrentielles, les barrieres a lentrée, les stratégies des acteurs en
presence et leurs performances. Cette immersion dans le secteur, a mis en évidence les
enjeux et les problematiques qui le delimitent ainsi que son potentiel.

b) Méthode
Pour realiser notre analyse sectorielle, nous nous sommes appuyes sur lensemble
des informations primaires et secondaires que nous avions récoltées lors des études
precedentes. Ces informations ont ete traitées a laide d'outils d'analyse etudies en cours
et issus de nos propres recherches. Les résultats ont fait lobjet de réflexions entre notre
groupe de projet et nos collaborateurs du consortium.

a) Objectifs
A travers cette étude de marché, nous avons défini le marché et appréhendé son
fonctionnement. Le comportement des prospects, leurs besoins et leurs attentes ont fait
parties des elements clés qui ont permis de proposer des offres ideales. En réalisant cette
etude, nous avons pu confirmer définitivement le potentiel de la commercialisation du projet
du consortium.

b) Méthode
De la méme facon que pour lanalyse sectorielle, nous avons utilisé les données des
etudes precedentes, que nous avons analyseées via des outils pertinents. Les résultats de
ces analyses nous ont permis de définir le profil type des prospects et ainsi de proposer des
marketing-mix pertinents.

a) Objectifs
L'objectif de cette etude etait de reunir lensemble des conclusions des etudes
precedentes afin de structurer une stratéegie interne et externe adaptée, qui réeponde aux
problématiques du LIRMM et de son environnement. A la fin de cette analyse, nous avons
pu de presenter plusieurs scenarios garantissant des resultats cohérents aux demandes du
LIRMM. Ainsi nous pouvons guider le porteur de projet dans sa strategie future.

b) Méthode
L'analyse strategique s'est appuyee sur lensemble des conclusions precedentes et sur
Lutilisation d'outils d'analyse et notamment de la matrice SWOT. Nous avons pu ainsi etablirun
diagnostic interne et externe du LIRMM afin de deboucher sur trois scénarios envisageables.
Chaque scénario a ete defini en fonction de ses avantages et de ses inconvenients et nous
avons apporté notre vision en tant que consultant junior pour aider les porteurs de projet a
choisir une orientation.

= Apres avoir présente le projet, justifie la problematique et expose la méthode employee
pour y répondre, nous allons présenter les résultats des différentes éetudes et les
recommandations principales.
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Partie 2
Resultats et recommandations

Cette partie regroupe les resultats de difféerentes études que nous avons menees. Ce
rapport de projet ayant une fonction synthetique, les resultats exposes dans cette partie ont
ete résumes pour ne presenter que les conclusions principales.

Cependant lorsque nous lavons jugé necessaire, NOUS avons inclus en annexe de ce
rapport, les parties entierement développées. Lorsquune annexe correspondant a une
partie existe, il en sera fait mention en début de partie et le numéro de lannexe sera inscrit
entre parenthese.
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| - Confirmer le potentiel du projet

Afin de repondre a la problematique de la mission : «Est-il pertinent d'envisager la
commercialisation d'un nouveau Mini-ROV d'exploration sous-marine?», nous avons dans
un premier temps cherche a établir le potentiel du secteur ainsi que celui du marche. Cela
nous a permis de confirmer le potentiel du projet de commercialisation.

A - Etude de la pertinence au niveau du secteur

Pour juger de la pertinence de proposer un nouveau mini-ROV d'exploration sous-marine,
nous avons mene une etude sectorielle. Celle-ci s'est basée sur la problematique suivante
Quelle est la place de linnovation robotique sur le secteur de la collecte de donnée sous-
marines ?

Pour y répondre nous avons etudie l'environnement du secteur de la récolte de données
sous-marine, puis nous avons dresse la liste de ses acteurs ainsi que sa situation actuelle.
Pour finir nous avons analyseée les forces en présence sur le secteur qui nous ont permis
d'établir des facteurs clés de succes

Le role que joue lenvironnement est determinant dans lactivite d'un secteur car il
conditionne le déeveloppement et la perennite de ce dernier.

Afin de definir les menaces et les opportunités creees par lenvironnement du secteur
de la collecte de donnees sous-marines, nous avons choisi d'utiliser la matrice PESTEL
qui se concentre sur les environnements Politique, Economique, Sociétal. Technologique,
Environnemental et Legislatif.

Plutot que de présenter une liste exhaustive de toutes les composantes de lenvironnement
du secteur de la collecte de donnees sous-marines, nous avons choisi de ne présenter dans
ce dossier que les principales conclusions de chague point du diagnostic.

a ) Environnement politique

Au niveau politique, tant au niveau Europeen que national ou regional, les institutions
mettent en place des actions pour mettre linnovation et la recherche au coeur de leur
stratégie de croissance. Il existe plusieurs programmes, subventions et organismes qui
aident le développement de projets R&D innovants. Par exemple, lUnion Européeenne a fixé
pour objectif a ses pays membres dinvestir 3% de leur Produit Intérieur Brut (PIB) dans la
R&D d'ici 2020 sous forme de partenariat public/prive.

Au niveau national, 'Etat a mis en place un systéme de valorisation de la recherche, car
actuellement la France est un pays leader dans linnovation mais a du mal a le mettre en
valeur. Sur un plan regional enfin, pour répondre aux objectifs europeens, le SRI (Strategie
Régionale dInnovation) a vu le jour afin de renforcer la cohérence des interventions
régionales dans les processus de soutien a linnovation et de definir des axes stratégiques
de recherche.

= | e contexte politique est donc favorable aux projets de recherche et au développement
de nouvelles technologies, dont celles de collecte de donnees sous-marines.
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b) Environnement économique

Sur un plan économique, le phenomene d'urbanisation des littoraux ne cesse de croitre,
avec des constructions quis'étendent sur la mer, des réhabilitations d'infrastructures cotieres
ou de zones touristiques. Tous ces travaux ont pour but de favoriser le développement
economique des zones cotieres. Dans le cadre de tels travaux, comme recemment le
port de Marseille ou lextension sur la mer de la ville de Monaco, les municipalites doivent
proceder a des etudes d'impacts sur les ecosystemes marins et doivent donc mener des
observations repétees en milieu sous-marin.

= | e developpement economique des zones cotieres favorise le secteur de la collecte
de données sous-marines qui sont essentielles a la realisation de tels projets.

¢) Environnement social

Du point de vue de lenvironnement social, on note une prise de conscience generale
de la population et des grandes industries en ce qui concerne les problematiques
environnementales. La preservation des ressources naturelles devient importante, et
le respect de lenvironnement une valeur ajoutée pour les entreprises. Les industries
concernées font donc plus attention a leurs actions et procedent a des etudes d'impacts et
des controles frequents de l'état du milieu marin.

Concernant plus particulierement les moyens robotiques de collecte de donnees
sous-marines, les prejuges quant a lutilisation d'une machine plutét que d'un Homme
représentent une menace. En effet, aussi bien dans notre étude qualitative que quantitative,
nous avons pu noter linquietude de certains professionnels quant a lavenir de leur emploi
en cas d'utilisation du robot. Ainsi la menace que repréesente le déeveloppement des moyens
robotiques par rapport aux moyens humains (plongeurs notamment) inquiete.

De plus, nos études nous ont aussi permis de remarquer une mefiance de la part des
professionnels quant a la qualité de linformation que pourrait produire le robot, par rapport a
un étre humain. LHomme est ainsi considere par la plupart comme possedant une expertise
superieure a la machine et fournissant des informations de meilleure qualite.

= Si la prise de conscience environnementale est un point positif pour le secteur de
la collecte de données sous-marines, entrainant une demande grandissante, le segment
particulier des moyens robotiques souffre de la comparaison avec [Homme et d'un manque
de confiance de la part des acteurs du secteur.

d) Environnement technologique

La collecte de données sous-marines etant sujette a de nombreuses contraintes physiques
dues au milieu aquatique, lenvironnement technologique est crucial pour le secteur. Comme
vu dans lhistorique du secteur, le déeveloppement des technologies de collecte de données
sous-marines remonte au XIXeme siecle.

Récemment laccelération du développement des NTIC a permis un perfectionnement
des moyens de collecte de donnees sous-marines comme par exemple le développement
des techniques de géolocalisation ou de transmission sans fil. Siles moyens robotiques sont
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ceux qui, par définition, profitent le plus de ces avanceées, les moyens humains en béeneficient
aussi avec le developpement de matériel de plongée de plus en plus sophistique.

De plus laccessibilite grandissante des technologies, permet une collecte de donnees
de plus en plus simple. On notera a ce sujet les progrés des interfaces Hommes/machines
rendant des moyens de mesure complexes facilement utilisables ou encore lapparition du
phénomene d'Open Source avec notamment le projet Open ROV : un mini-ROV d'exploration
sous-marine dont les plans sont disponibles gratuitement en ligne.

- Les progres technologiques, notamment en NTIC, rendent lenvironnement
technologique particulierement favorable au developpement du secteur.

e) Environnement écologique

La situation de plus en plus degradée de l'environnement, et en particulier des ressources
marines, comme expliquée dans l'historique du secteur, pousse a la réflexion sur les moyens
de protection de lécosysteme marin. Pour mener a bien ces projets de sauvegarde, la
collecte de données sous-marines est essentielle, aussi bien pour ['évaluation de la situation
initiale que pour la surveillance de son évolution.

= Ironiquement, on peut donc considerer que la degradation de l'état general des oceans
constitue une opportunite pour le secteur de la collecte de données sous-marines.

f) Environnement legislatif
Lenvironnement legislatif joue un role important dans la regulation du secteur de la collecte
de données sous-marines. Cela passe principalement par deux textes de lois :

= e Code [Environnement : en 2008 il a integre la Directive Cadre Strategie pour Le
Milieu Marin (DCSMM) portée par [Union Europeenne et visant a la sauvegarde et a la
rehabilitation d'ici 2020 d'un «bon état ecologiques» (defini comme un «état ecologique
des eaux marines tel que celles-ci conservent la diversite ecologique et le dynamisme
d'océans et de mers qui soient propres, en bon état sanitaire et productifs dans le
cadre de leurs conditions intrinseques»). La DCSMM instaure, entre autres, louverture
de nouvelles aires marines protegees. Or pour gerer et mener a bien louverture de
ces nouvelles zones protegees, le monitoring des espaces grace a la collecte de
données sous-marines est necessaire. La collecte de données sous-marines est donc
un secteur porté par une legislation favorable.
= Le Code du Travail : la plongée professionnelle étant une activité tres reglementeée,
quilsagissedutempspassedansleaucommede laprofondeuraccessible, lescollectes
de données se faisant par des plongeurs sont soumises a de lourdes contraintes. A
linverse la collecte de données sous-marines via des moyens robotiques n'est pas
soumise a ces contraintes. Le code du travail presente donc a la fois une menace (pour
les moyens humains) et une opportunité (pour les moyens robotiques) sur le secteur
de la collecte de donnees sous-marines.,

En plus de ces lois a l'echelle nationale, la France est également membre signataire de
plusieurs conventions internationales visant a la protection de lenvironnement marin, la
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bonne gestion des ressources marines et la préevention des degradations du milieu marin.
Nous pouvons citer parmi celles-ci .
- La Convention sur la diversite biologique (1992) : premiere convention internationale
reconnaissant la conservation de la biodiversité comme une «preoccupation commune
a lhumanite», partie prenante du processus de developpement des nations.
= La Convention pour la protection du milieu marin de UAtlantique du Nord Est (1992):
qui traite en premier lieu de la gestion des pollutions marines, et en particulier dans
son annexe V de la protection et la conservation des ecosystemes et de la diversite
biologique de la zone maritime.
— La Convention pour la protection du milieu marin et du littoral de la Méditerranée
(1995) : visanta proteger lenvironnement marin de la Mediterranee ainsi qu'a encourager
les plans locaux ou nationaux aidant au developpement durable.

= | estextes de lois ainsi que les engagements internationaux francais, confirment limpact
positif des pouvoirs publics sur le secteur de la collecte de données sous-marines. En effet
cette activite est essentielle a la conduite de projets de sauvegarde du milieu marin soutenus
et encourages par la politique nationale.

Schéma 2 - Synthese de la matrice PESTEL

Politiques favorables européennes,
nationales et régionales

Urbanisation des littoraux

Préjugé Homme /machine

Prise de conscience générale o :
9 Supériorité de 'Homme

SADVYNAN

Innovation technologique

OPPORTUNITES

Enjeux écologiques,
preservation des ressources

Code de l'environnement

Code du travail Code du travail

Source schéma : Personnelle

= | ‘analyse du schéma de synthese de la matrice PESTEL, fait ressortir clairement un
environnement tres favorable pour le secteur de la collecte de données sous-marines avec
des opportunites largement superieures aux menaces.
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Apres avoir pris connaissance de lenvironnement auquel est soumis le secteur de la
collecte de donnees sous-marines, nous avons etudié en detail les differents moyens
techniques qui le composent aujourd'hui.

a) Les moyens de la collecte de données sous-marines

L'oceanographie, ou létude des fonds marins, regroupe une grande quantité d'activites.
Que ce soit dans la recherche, dans lindustrie ou méme le tourisme. Pour étudier cet
environnement, les acteurs ont besoin de données. LLa particularité de ce milieu découle de
la dificulte a collecter ces données. En effet le milieu sous-marin comporte de nombreuses
dificultés d'acces. Que ce soit les courants, lopacité de ['eau ou encore la pression, il n'est
pas evident d'obtenir des informations dans cet environnement inadaptée a l[Homme.

La méthode la plus utilisée jusqu'a aujourd’hui est la plongée sous-marine. Lhomme
descend lui-méme sous leau, avec un equipement de respiration, a la recherche
d'informations sur le milieu. Il procede generalement par «transect» c'est a dire que le
plongeur suit une trajectoire rectiligne d'une cinquantaine de metres en observant, faisant
des releves ou prenant des notes, sur l'environnement autour de sa trajectoire.

Beaucoup de bureaux d'études ou de laboratoires de recherche utilisent essentiellement
des plongeurs et cette méthode des transects. En effet, il est tres difficile de remplacer
lexpertise, lautonomie et les deplacements d'un plongeur. Cependant la plongée sous-
marine se heurte a de nombreuses contraintes :

= Limite de profondeur (330 m record du monde)

= Limite de temps sous l'eau

- Risques physiques de la plongee (principalement dus aux variations de pression)
- Tempeérature

— Cout par plongee

- Perturbation des especes marines (entrainant des biais sur certaines mesures)

Avec ['‘évolution technologique et l'ere de la robotique, les acteurs du secteur, déeveloppent
divers moyens pour remplacer ou assister les plongéees humaines.

Le tableau qui va suivre repertorie ces moyens, en détaillant les points positifs et negatifs
de chacun.
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Tableau 1 - Moyens de collecte de données sous-marines

Moyen

Cameéra fixe rotative

Fonctionnement

Camera placée sur
un element fixe de
lenvironnement
(rocher, ponton de
port, fond marin..)
afin de filmer en
continu une section
d'aire sous-marine.
La camera pivote
sur elle-méme et
filme a 360°. Pratique
pour la veille et la
surveillance.

Avantages

Necessite peu de
manipulations et
donc de temps de
main d'ceuvre.

Collecte beaucoup
d'informations en
continu.

Image de bonne
qualite facile a traiter.

Inconvénients

Beaucoup de temps
de traitement au sec.

Redondance de
linformation.

Limite du champ
d'observation fixe.

Plongeur

Plongeur qui
simmerge
directement dans
le milieu et collecte
linformation a laide
d'instruments videos,
de prises de notes
et de collectes
d'echantillons,
genéralement via
la méthode des
transects

Notion d'expertise
humaine

Precision,
polyvalence

Autonomie

Les temps de
plongee sont reduits
par la loi et par les
limites du corps
humain

Peu d'informations
recoltees

Cout des
interventions

Champ d'action
Risques

Effraie et influence le
comportement de la
faune

AUV

(Autonomous
Underwater Vehicle)

Robot de taille
moyenne,
programmable pour
etablir des mesures
sur un transect en
autonomie

Grande quantite
d'informations
recoltees

Grande surface
couverte

Rapidite d'action

Pas d'interaction
directe

Champ d'action
linéaire
Difficulté de
programmation et
de prevision d'un
transect
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Moyen
ROV

(Remotely Operated
underwater Vehicle)

Fonctionnement

Robot de grande
taille, piloté en direct
par un specialiste
au sec, depuis un
bateau ou un quai.
Souvent équipée
d'une batterie de
capteurs et de bras
articules.

Avantages

Champ d'action tres
vaste, opérationnel
de 20 a 6000 metres
de profondeur

Liberte d'action,
collecte en direct de
linformation, permet

de se concentrer

sur linformation
importante,
interaction,

Inconvénients

Dimensions du
robot, manipulation
compliqueée qui
necessite de gros
bateaux, une grue et
un pilote spéecialiste,
cout d'achat et
d'entretien, peu
adapte aux bas
fonds

Comparable au ROV
mais aux dimensions
reduites

Facile a utiliser,
maniable, champ
d'action vaste, liberte
de mouvement,
permet de se
concentrer sur
linformation utile

Plus discret dans son
environnement

Cable dalimentation
(ombilical) qui limite
les deplacements

Sous-marin

Veéhicule habite
de trés grande
taille naviguant
sous leau. Souvent
complémentaire a
dautres moyens

Permet d'acceder
aux grands fonds,
expertise humaine

Cout tres eleve,
'homme est présent
sur la zone exploree

mais son champ
d'action reste limite

par les capacites
techniques du sous-
marin

Navire

Veéhicule habite
de tres grande
taille naviguant
sur l'eau, souvent
complementaire a
d'autres moyens.
Parfois equipeées de
laboratoires integres,
de grue pour la mise
aleau de ROV ou de
SOuUs-marins.

Permet damener le
lieu d'analyse des
donnees sur le lieu
de collecte

Permet acces aux
zones eloignees des
cotes

Cout eleve,
fonctionne plus
comme un
complement aux
autres moyens qu'un
moyen a part entiere
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Moyen

Drone aérien

Fonctionnement

Drone volant
qui collecte des
informations videos
sur les mouvements
quil percoit a la
surface de leau

Avantages

Informations
rapidement
recoltees

Inconvénients

Champ d'action
limité a la surface de
leau

Satellite

¢

Images recoltées via
un satellite. Utilise
pour les données

geologiques

Permet des mesures
a tres grande éechelle

Prix et accessibilite

principalement

Moyen confectionné
artisanalement,
associant
géneralement
un moyen
d'enregistrement
video a un module

Artisanal (GoPro)

‘ Champ d'action
(.su‘r lgxemple photo CoUt minimisé limite, pertinence de
il s'agit d'un support Loutil

avec deux spots Facilité d'usage

et d'une poignée
pour faciliter la
prise d'images par
un plongeur). Les
GoPros sont souvent
utilisees comme
base du dispositif.

Source tableau : personnelle

Nous avons cherchée via cette liste, a répertorier de facon exhaustive lensemble des
moyens de collecte d'informations sur le milieu sous-marin. Pour augmenter la pertinence
et affiner notre secteur, il nous semble important dans un second temps de filtrer certains
de ces moyens. Nous utiliserons donc le type d'informations recoltées pour délimiter plus
precisement notre secteur.

Le projet de robot du consortium vise la biologie marine. Cela comprend l'étude de la
faune, la flore et leau. Les informations sur la geologie, les courants ou la méetéo ne font
pas partie du champ d'action souhaité. Ainsi nous pouvons filtrer notre liste suivant le critere
« Type dinformation » et eliminer les moyens ne correspondant pas a notre segment du
secteur. Cela nous donne comme moyens utilises dans le méme cadre que le projet du
consortium :

—|Les cameras fixes rotatives
- Les moyens robotiques (AUV, ROV, mini-ROV)

18



—Les moyens humains (plongeurs ou vehicules habites comme les sous-marins)
—Les moyens artisanaux

b) Importance de l'utilisation des moyens sur le secteur
Afin de cerner limportance de ces différents moyens de collecte, nous avons decoupée
le secteur en 7 parties proportionnelles au taux d'utilisation de chacun de ces moyens.
Les chiffres et les donnees étant relativement rares et difficiles a trouver nous avons utilise
differents critéres pour definir le taux d'utilisation d'un moyen sur le secteur :
- Nombre de vendeurs et de fabricants par moyen
- Nombre d'offres difféerentes par moyen
— Recurrence des moyens lors de nos recherches (etude qualitative, étude quantitative,
recherches documentaires)

Pour finir nous avons décidée d'exploiter cette repartition en fonction d'un axe important : la
profondeur. En effet, selon la profondeur, certains moyens ne sont pas utilisables.

NB : Le developpement de moyens artisanaux etant un phenomene recent et
«officieux>, il est impossible d'en evaluer [importance. Nous avons donc choisi de les
exclure du schema.

Schéema 3 - Importance des moyens sur le secteur

ites AU
(\St\ab 8% v
\\0 Iy o -

“\0

Profondeur
accessible

Source schema : personnelle

Ce schema permet donc dappréecier la part de marche de chaque moyen sur le secteur
ainsi que leur champ d'action. On remarque ainsi que le secteur est majoritairement domine
par deux types de moyens :

= Les moyens humains : plongeurs et vehicules habites, 50% du secteur
= Les moyens robotiques : AUV, ROV et mini-ROV, 30% du secteur
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= |a problématique de cette étude sectorielle etant la place de linnovation robotique sur
le secteur, nous pouvons deja avancer un element de reponse a celle-ci, en indiquant que
la robotique est actuellement le deuxieme moyen le plus utilise pour la collecte de données
sous-marines.

= Afin d'étudier de plus prés ce phéenomene, nous avons choisi de faire un focus sur
les ROVs et les mini-ROVs. Nous avons volontairement ecarte les AUV qui concernent des
technologies differentes puisque lhomme n'intervient pas directement sur le robot. Ils sont
donc totalement independants de 'homme contrairement aux ROVs et mini-ROVs qui
necessitent un téeleoperage permanent.

c) Focus sur les ROVs et les mini-ROVs

Au cours de ces vingt dernieres annees, le secteur de la collecte de linformation sous-
marine a évolué avec lapparition de nouvelles technologies et notamment avec l'essor de
la robotique. De nouveaux moyens sont apparus avec de nouveaux acteurs. Loffre s'est
ainsi beaucoup diversifiee au cours de ces dernieres annees.

Parmi ces offres nous retrouvons la categorie des ROVs. Il s'agit de robots pilotés depuis la
surface qui sont capables de se déplacer dans les fonds marins a la recherche d'informations
sur le milieu. Ce moyen a permis datteindre des endroits inexplorées, et daugmenter
considérablement la quantite dinformations recoltees. Au départ, les ROVs etaient des
engins de grande taille qui nécessitaient du matériel de transport important comme des
navires et des grues. Le cout de ces machines sembilait étre exorbitant. Mais les dernieres
annees ont vu apparaitre une nouvelle categorie de robot, les mini-ROVs plus petits et plus
accessibles.

Les mini-ROVs, sont les robots des bas-fonds et concurrencent de ce fait directement la
discipline de la plongeée. Si le secteur de la collecte d'informations en bas-fonds concentre
beaucoup de plongeurs, les mini-ROVs déebarquent avec succes puisquils sont plus rapides,
moins dangereux et surtout moins onéreux. La plupart des communautées de biologistes
sont cependant perplexes a lidee de remplacer l'expertise humaine par des robots, et les
plongeurs quant a eux ne veulent pas laisser leurs parts de marche.

Mais les mini-ROVs sont-ils vraiment des concurrents directs du plongeur ?

Il apparait evident que le robot, aussi performant soit-il, ne peut pas remplacer lexpertise
et lautonomie d'un plongeur. Alors les fabricants de ROVs se positionnent plutot comme
des complementaires. Le mini-ROV est presente comme un moyen d'approfondir les
recherches, d'explorer avant d'envoyer un plongeur ou encore de gagner du temps sur des
zones difficiles d'acces.

Si les moyens robotiques sont ameneés a gagner en puissance sur le secteur, leur role
complémentaire a lhomme laisse envisager une cohabitation possible entre les deux
moyens. Ainsi méme si les moyens robotiques vont se developper a lavenir, avec l'évolution
technologique, ils ne remplaceront pas les moyens humains.
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= Apres letude des differents moyens actuels permettant la collecte de données sous-
marines, il est desormais important de considerer lensemble des acteurs évoluant sur ce
secteur. En effet, les acteurs du secteur ne se reduisent pas aux fabricants de ces moyens
techniques, mais regroupent egalement les acteurs réalisant les collectes de donnees et
ceux utilisant les données collectees.

3 - Acteurs du secteur

Afin de faciliter la description des acteurs du secteur de la collecte de données sous-
marines, nous les avons regroupées en grands groupes en fonction de leurs activités
principales. Nous avons ensuite etudie les relations entre ces groupes d'acteurs pour pouvoir
proposer un schema synthetique de lorganisation du secteur.

a) Des acteurs divisés en 3 grands groupes.

Nous avons pris le parti de diviser les acteurs selon la fonction principale qu'ils remplissent
sur le secteur ainsi que leur niveau d'intervention dans la collecte de données sous-marines.
Les trois groupes qui sont ressortis de notre etude sont les suivants :

= Les acteurs participant a la conception de moyens techniques : ce sont eux qui
fabriquent et commercialisent les moyens matériels permettant la collecte de donnees
sous-marines.

= Les acteurs en charge de l'acquisition et du traitement de données : grace a
lutilisation des moyens techniques mis a disposition sur le marché, ils realisent
physiquement la collecte de données ainsi que le traitement et l'analyse de celles-ci.
= Les acteurs utilisant la donnee : maillon final du marché, ce sont eux qui récuperent
les données analysees et les utilisent dans leurs activites.

Pour chague groupe nous avons recapitule les différents acteurs le composant au travers
d'un tableau récapitulatif. Le détail de la description de chaque acteur se trouve en annexe
de ce rapport (Annexe |).

+ Acteurs de la conception de moyen techniques

Ce groupe rassemble tous les fabricants de moyens techniques permettant la collecte
de donnees sous-marines.

Parmi eux on distingue notamment :

Tableau 2 - Acteurs de la conception de moyens techniques

Acteur Description Chiffres clés Exemples

Fabrique tous types

Fabricant de robot
d'exploration marine

de robots, toutes
tailles d'entreprises:
groupes
internationaux a PME

Une quarantaine en
France

Seabotix, Subsea
Tech, CISCREA,
VideoRay, Teledyne
Benthos
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Fabricant de navire
de recherche et de
sous-marins

Grands groupes
internationaux
comme PME

16 en France (GICAN,
2014)

STX France, Bureau
Mauric

Fabricant d'outils de
mesure etanche

Outils embarques
dans les robots
ou utilisables
indéependamment.
Entreprises globales
ou ultra-spécialisees
sur une technologie
particuliere. Activité
integree par certains
fabricants de robots

Non disponible

Tritech, Cygnus,
Teledyne Benthos

Fabricant de matériel
de plongee

Entreprises globales
ou spéecialisées sur
une technologie

Non disponible

Agua Lung,
Shearwater
Reasearch

Source tableau : personnelle

- Acteurs de lacquisition et du traitement de données

Ce groupe rassemble les differents acteurs utilisant les moyens techniques pour
collecter la donnee puis analysant cette donnee. Pour cela ces acteurs se basent en
premier lieu sur lexpertise humaine, en incluant dans leurs equipes des personnes

qualifices dans le domaine sous-marin concerne.

Tableau 3 - Acteurs de l'acquisition et du traitement de données

Acteur

Plongeur

Description

Deux types :
plongeurs
professionnels
pour les missions
scientifiques,
scaphandrier pour les
travaux sous-marins,
chacun possedant
une expertise propre

Chiffres clés

Non disponible
pour les plongeurs
professionnels

1500 scaphandriers
(Le blog de lemploi,
2012)

Exemples

Plongeurs
embauches par
des structures
ou travaillant en
indépendant

Laboratoire de
recherche public
spécialise dans le
milieu sous-marin

Utilisation de
donnees sous-
marines en recherche
fondamentale ou
appliquéee

4 grands instituts de
recherche,
une trentaine
d'equipes dediees,
378millions d'euros
dépenses en 2013
(Cluster Maritime,
2014)

Pour les instituts:
CNRS-INSU-IRD,
IPEC, CEDRE, INRA

Pour les equipes :
ECOSYM, COREUS
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Cabinets d'étude
spéecialises dans

locéanographie

Mandatées par des
organismes prives ou
publics pour realiser
des études du milieu

marin

27 en France

Créocean,
Andromede

- Acteurs de [utilisation de la donnee
Ce groupe rassemble ceux que nous pourrions apparenter aux utilisateurs finaux de la
donnée. Ils se procurent des données sous-marines afin de les exploiter dans le cadre

de leur activite.

Source tableau : personnelle

Tableau 4 - Acteurs de l'utilisation de la donnéee

Acteur

Industrie directement
concernee par le
milieu marin

Description

Industrie de la péche,
de laquaculture et
des travaux sous-
marins

Chiffres Clés

Péche
1 milliards CA en
2010, 63 ports, 39
halles a marées,
12 organisation
de producteurs et
600 entreprises
de mareyage et
de transformation
(Cluster Maritime,
2014)

Aquaculture :
365 entreprises, 697
millions d'euros de
CA en 2010 (Ministere
de lagriculture et de
la péche, 2012)

Travaux sous-marins:
une soixantaine
d'entreprises, 1.5

milliards d'euros en

2009 pour les travaux

publics (IFREMER,

2010)

Exemples

Péche : Alliance
Maree, Mericq

Aquaculture :
Ecocéan

Industrie des travaux
sous-marins : Ibaia,
Matrone
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Industrie
indirectement
concernée par le
milieu marin

Industrie possedant
des installations
immergees industrie
parapéetroliere et
gaziere off-shore
teléecommunication
et énergie

Industrie
parapeéetroliere et
gaziere off-shore
17.55 milliards d'euro
CA en 2013 (Cluster
Maritime, 2014)

Telecommunication
et énergie :
20 cables immerges
en France (Le Monde,
2013)

Total, EDF

Une quarantaine

Aquariums
Seaquarium, Mare
Nostrum, Musee

Aguariums, societe daquarium , .
: Océanographique de
Milieu culturel de production Monaco
utilisant des images Non disponible
sous-marines pour les sociéetées de o
. Societe de
production T
production :
Ampersand

|'Etat

Activités portuaires,

Action de ['Etat en

Mer, Protection de
lenvironnement

Activités portuaires :
11 ports d'Etat, une
quarantaine confies
aux CCl (Cluster
Maritime 2013)

Protection de
lenvironnement :
11 parcs marins et 31
reserves marines

Source tableau : personnelle

= Apres avoir identifie les differents membres des trois groupes d'acteurs, nous nous
sommes penchés sur les relations qui les lient afin d'avoir une premiére idée de lorganisation

du secteur.

b) Différents modeles de relation inter-acteurs
Ces trois grands groupes sont lies entre eux par des relations qui peuvent varier en fonction

du contexte. Nous avons identifie 4 types de relations sur ce secteur

= Relation avec intermediaire : C'est le circuit privilegie du secteur dans lequel un
concepteur de moyens techniques va fournir un moyen materiel a un acteur de
lacquisition/traitement de la donnée. Ce dernier va collecter et analyser la donnee
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avant de la redistribuer a un client final utilisateur de la donnee.

Exemple . lentreprise E vend une camera etanche au plongeur independant F e
plongeur P va utiliser cette camera pour realiser une etude de letat des installations
dun aquaculteur A. Le plongeur P va collecter les donnees, les analyser puis les
revendre a laquaculteur A.

= Relation sans intermediaire : dans laquelle lutilisateur de la donnée se fournit
directement en moyens matéeriels aupres des acteurs de la conception de moyens
techniques. Dans ce cas précis, l'utilisateur final de la donnée va donc realiser en interne
la phase d'acquisition/traitement et donc eliminer du circuit les acteurs de ce groupe.
Exemple . [industriel 2 achete directerment le robot XX a lentreprise X, puis realise
lacquisition et le traiterment de la donnee lui-meme.

- Relation directe : dans ce cas lorganisme d'acquisition et de traitement de la donnee
realise ces actions pour son propre compte et ne distribue donc pas les resultats de
ses activités a un autre acteur. Ce circuit concerne principalement les laboratoires de
recherche fondamentale, qui utilisent les données recoltées uniquement pour avancer
dans leurs recherches.

Exemple : Le laboraloire de recherche R achete a lindustriel X le robot XX afin de
collecter des donnees sur la population dune espece de poisson faisant lobjet dun
projet de recherche.

- Fonctionnement autonome : ce fonctionnement est un nouveau phénomene du
secteur, que nous avons decouvert lors de notre etude qualitative. Il s'agit d'utilisateurs
de la donnee qui decident de creer leurs propres moyens techniques et donc de
fonctionner en totale indépendance vis a vis des autres acteurs du secteur.

Ce type de fonctionnement sous-entend d'avoir des connaissances techniques en
interne ou d'avoir des relations susceptibles d'apporter de laide dans le développement
de la technique.

Les structures faisant appel a ce fonctionnement sont principalement des TPE. Ce
type de fonctionnement concerne uniquement les moyens artisanaux que Nous avons
presentes precedemment.

Exemple : [ aquaculteur A a besoin dun outil pour observer levolution de ses larves. /I
achete une GoPro quil customise a laide dun ami afin qu elle lui permettent d observer
ses larves depuis la surface,
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Schéma 4 - Synthése des relations sur le secteur

Relation avec
intermédiaire

Relation sans intermédiaire

\ autonome

Fonctionnement

Conception Acquisition —_— o
de moyens gl Traitement de | e
; ; la donnée
techniques la donnée
Relation
directe o v

.
.
* e

Source schema : personnelle

= [ 'étude des trois groupes d'acteurs du secteur nous a permis de faire ressortir un premier
element de compréhension du fonctionnement du secteur au travers de ['étude superficielle

des relations qui les lient. Pour rentrer dans le détail de ces relations nous avons analyse les
forces en présence sur le secteur
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4 - Forces en presence sur le secteur

Afin d'étudier plus en detail le segment des mini-ROVs, nous avons identifie les forces
en presence sur le segment au travers de la matrice des 5 forces de Porter (Porter, 1979)
appliquee au consortium. Celle-ci nous a permis de prendre connaissance des relations
entre les différents acteurs du secteur tout en replacant le consortium dans celui-ci.

Nous presenterons dans ce rapport la synthese des menaces sur le secteur puis nous
en deduirons les facteurs clés de succes du segment des mini-ROVs et leur application
au consortium. Le détail de lanalyse de chaque force se trouve en annexe de ce dossier
(Annexe 1)

a) Intensité concurrentielle

Pour évaluer cette force nous avons dans un premier temps realise un benchmark des
differents modeles de mini-ROVs sapprochant du projet du LIRMM, puis nous avons place
ces produits dans une carte des groupes stratégique (Porter, 1980) selon les deux axes les
plus différenciants : le champ d'action et la modularite.

Schéma 5 - Carte des groupes stratégiques

Mini-ROVs personnalisables forte profondeur

Ocean Modules

Video Ray

Teledyne Benthos Seamor Marine

300m =
= ("/l,(" . ':- b ‘\,
200m o SEAROLE Subsea Tech
x‘.Eca Hytech | Deep Treeker AC-CESS
100 - P WO

Consortium

Marine NAV Mini-ROVs sur mesure faible profondeur

>

Robot unique Pack d'options Sur-mesure

Source schema : Porter, 1980 (adaptation personnelle)

Par la suite nous avons concentré notre etude sur les concurrents presents au sein
du méme groupe strategique que le consortium en les comparants grace a un canevas
strategique (Chan Kim et Mauborgne, 2005).
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Schéma 6 - Canevas strategique

Excellent®
Trés fort If
Fort a
Moyen
W SubseaTech
W Deep Treeker
Faible
1 Ac-cess
# Consortium
Trés faible
Nul
R&D Proximite Alliance  Référence  Marketing  Distribution Services
milieu stratégique Client Communication
scientifique
Source schema : Chan Kim et Mauborgne, 2005

Ce canevas stratégique nous a permis de mettre en évidence quel était le concurrent
principal du consortium : Subsea Tech

= [ ‘étude des groupes stratégiques et du canevas stratégique nous permet d'identifier
une intensité concurrentielle forte sur le segment avec trois concurrents directs du projet du
consortium dont un, Subsea Tech, particulierement proche du consortium.
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b) Menace des nouveaux entrants

Pour évaluer cette menace nous avons d'abord identifie les trois menaces potentielles
puis les trois barrieres a l'entrée sur le secteur. Nous avons ensuite confronté les deux, afin
de determiner la capacité de chaque nouvel entrant potentiel a contourner les barrieres

grace au tableau suivant :
Tableau 5 - Menace des nouveaux entrants

Connaissance
de la biologie Technologie
marine

Nouvelles entreprises en
création

Nouveaux consortiums

Spécialisation d'entreprise
de collecte de donnees en
données sous-marines

Source tableau : Personnelle
Legende
+ . ont ce qu'il faut pour franchir la barriere
- ont une partie de ce qu'il faut pour franchir la barriere
‘n'ont pas ce quiil faut pour franchir la barriere

Ainsi nous pouvons determiner la menace potentielle des nouveaux entrants en etudiant
leur probabilité a contourner les difféerentes barrieres :

- Nouvelles entreprises en creation : menace faible car elles ne possedent ni les
technologies ni le reseau nécessaire
= Nouveaux consortium : menace existante, cependant il est peu probable qu'un autre
consortium identique se forme, les rapprochements entre domaines scientifiques aussi
differents que la biologie marine et la robotique étant rares.
- Spécialisation d'entreprises de collecte de données en données sous-marines :
menace faible car elles ne possedent pas les connaissances spéecifiques au milieu.
De plus, leur technologie et réseau ne sont pas garantis de rester pertinents lors de la
diversification.

= ['‘étude des barrieres a l'entrée et de la capacité des nouveaux entrants potentiels a les
contourner montre une menace faible des nouveaux entrants,
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c) Menace des produits de substitution

Nous avons identifie deux produits de substitution potentiels au mini-ROVs :
- Les plongeurs, dont l'expertise humaine ainsi que les capacites multiples (prendre
desphotos, compterdes poissons, faire desreleves chimiques, prelever des echantillons
precis.) en font le moyen de collecte de donnees privilegié des clients.
= Les cameras fixes qui permettent de contourner les reglementations de la plongee
mais ont un champ d'action limite.

Les avantages du mini-ROV sur la camera fixe sont faciles a demontrer (champ d'action
plus large, autonomie plus importante, meilleure qualite d'image) mais sa supeériorite face
au plongeur est plus difficile a prouver. Ainsi, les clients ont tous reconnu limportance de
lexpertise humaine et ont fait ressortir [utilisation du mini-ROVs comme un complément de
celle-ci et non un remplacement.

=» |a menace des produits de substitution est donc principalement représentee par le
plongeur qui est, pour certaines cibles interrogees, irremplacable. C'est une menace
importante sur le secteur.

d) Pouvoir de négociation des clients

Comme vu precedemment, la concurrence sur le marché se compose principalement
de trois concurrents directs. Les clients ayant donc le choix entre peu d'offres differentes il
semblerait que leur pouvoir de negociation soit redulit.

Cependant ce pouvoir de negociation est a nuancer. En effet, le marcheé en terme de
volume est reduit (132 unités par extrapolation des resultats de notre etude quantitative).
De plus lachat d'un mini-ROVs étant une depense importante, notamment pour les petites
structures qui composent la majoritée des clients potentiels, et la durée de vie du produit
étant assez élevee (5 a 10 ans selon lutilisation) le taux de renouvellement du produit est
tres faible.

Parallelement, on voit apparaitre sur le secteur des phénomenes dintégration vers
lamont. Le consortium au centre de ce projet en est une preuve directe puisque c'est un
client, ECOSYM, qui est a lorigine de la demarche. De méme, des clients rencontres en
entretien nous on fait part de leur volonté de développer leurs propres moyens techniques.
Ce phénomene est encore tres marginal, mais les ressources economiques des cibles
faiblissant et les technologies etant de plus en plus accessibles (citons par exemple le projet
Open Rov proposant en open source les plans d'un mini-ROV), on peut sattendre a un
developpement de celui-ci dans les annees a venir.

= | e potentiel en volume faible, le taux de renouvellement des produits bas ainsi que
lapparition d'un phénomene diintégration vers lamont sont trois facteurs dotant les clients
d'un fort pouvoir de négociation sur le segment.
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e) Pouvoir de négociation des fournisseurs
Les fournisseurs sont composes de deux types d'entreprises :

= Les fournisseurs de pieces détachées entrant dans la composition des mini-ROVs,
Ces fournisseurs ne sont pas spéecifiqgues au secteur.

Ces fournisseurs, tres nombreux et peu specifiques, n'ont pas de pouvoir de negociation
important sur ce secteur.

= Les fournisseurs de capteurs étanches qui seront intégrés au mini-ROV. Ces
fournisseurs sont plus rares car plus spéecialisés et ne s'adressant qu'a ce secteur.
Ces fournisseurs sont spécifiques a ce secteur, cependant ils proposent leurs produits
a toutes les entreprises et ne contractent pas actuellement de contrat d'exclusivite.
Leur pouvoir de negociation reste donc faible.

De plus, on remarque un phénomene dintegration vers lamont de la part des
concurrents du marché notamment au niveau des capteurs. C'est le cas parexemple de
Teledyne Benthos, undes premiers fabricants de ROVs, quiaracheté en 1999 Datasonics
Inc. un fabricant de modems sous-marins et de systemes de geolocalisation.

= |_eur nombre éleve, labsence de contrat d'exclusivité et lapparition d'un phénomene
d'intégration vers lamont des entreprises ont pour résultat un trés faible pouvoir de
negociation de la part des fournisseurs du segment.

f) Contraintes légales imposeées par les pouvoirs publics

= Comme expose precedemment dans l'analyse de l'environnement le cadre légal est tres
favorable au secteur de la collecte de données sous-marines.

= |l est particulierement favorable pour le segment des mini-ROVs puisque, comme indiqué
precedemment, le code du travail favorise le developpement des moyens robotiques par
rapport aux moyens humains. Cela offre donc au segment des mini-ROVs un avantage
concurrentiel certain sur son produit de substitution principal : le plongeur.
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Schéma 7 - Synthése des forces en présence

Pouvoirs publics .+ Création d'entreprise

: : -+ Nouveau consortium
. Code de l'environnement :+ Spécialisation en données
:+ Code du travail . ¢ =HlSEiatines

‘- Pieces détachées ' :+ 3 concurrents au sein du
-+ Capteurs étanches g . groupe stratégique

.+ Plongeur
.« Camera fixe rotative

Source schéma : Porter, 1979 (adaptation personnelle)

Nouveaux entrants

Fournisseur Concurrents

Substitution

- Recherche
.+ Industrie

Schéma 8 - Intensité des forces en présence

Concurrents du
marché
5.4

Pouvoirs publics rii::"

Fournisseurs

Produits de
substitution

Source schéma : Personnelle

~ Nouveaux
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de substitution.

= ['étude de lintensité des forces en présence nous permet d'identifier trois menaces
principales: la concurrence en présence, le pouvoir de negociation des clients et les produits
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Lanalyse selon la matrice de Porter a permis de faire ressortir les trois menaces principales
du segment du secteur concernant le consortium. Pour chacune de ces menaces nous
avons donc cherché a identifier le facteur cle de succes permettant d'y faire face.

pour faire face aux concurrents en présence sur le
marché il est essentiel de se difféerencier d'eux aupres de la clientele. Pour cela il faut
POUVOIr proposer une valeur ajoutée claire et identifiable.
Dans le cas du LIRMM le produit propose est tres proche de celui de son principal
concurrent Subsea Tech. La valeur gjoutéee du consortium devra donc se baser sur
d'autres aspects de loffre que le produit.

pour contrer le potentiel en volume faible

et le taux de renouvellement bas, il faut étre capable d'attirer le client sur des produits

ou des services complémentaires au mini-ROV. Pour dissuader les phenomenes

d'intégration vers lamont, il faut mettre en avant lexpertise technique supplementaire

apportee par les entreprises spéecialisees.

Dans le cas du LIRMM il n'existe pour linstant aucun produit complémentaire au

mini-ROV, il faudra donc en proposer. Cependant le laboratoire de recherche est un
bon argument pour dissuader les intégrations vers lamont.

pour contrer cette menace il est important de montrer
les avantages du mini-ROV. Les avantages varient en fonction du produit de substitution
concerneé .
lavantage principal réside dans le ratio information/cout, ainsi un
mini-ROV permet pour un cout égal au plongeur d'acqueérir plus de donnees.
En effet, son utilisation n'étant pas soumise a la reglementation du travail, il peut
passer beaucoup plus de temps sous l'eau et donc collecter plus d'informations.
De plus le mini-ROV enregistrant des videos de haute qualité, [observation est
plus precise,
le mini-ROV permet de collecter une donnée plus riche
puisqu’'on peut se déplacer dans la zone a explorer par exemple s'approcher d'un
element intéressant.
Dans le cas du LIRMM il s'agira de demontrer les avantages en cout et en precision
d'un produit encore inexistant.
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6 - Synthese de l'etude sectorielle

La présentation du secteur puis son analyse nous ont permis de dégager des elements de
réeponse a la problematique de ce dossier : Quelle est la place de linnovation robotique sur
le secteur de la collecte de données sous-marines ?

Poury repondre nous allons dans un premier temps considéerer quelles sont les evolutions
actuelles du secteur pour voir si elles sont favorables a linnovation robotique. Puis nous
mettrons en evidence les facteurs clés de succes du secteur et ceux des mini-ROVs afin
d'évaluer la capacité de ceux-ci a reussir sur le secteur.

a) Evolution du secteur
Comme nous lavons vu dans létude de lenvironnement, celui-ci est particulierement
favorable a l'évolution du secteur de la collecte de données sous-marines.

Concernant la place de la robotique, et donc de linnovation robotique dans ce secteur, elle
est egalement prometteuse, notamment grace aux évolutions technologiques importantes
qui permettent un perfectionnement des techniques robotiques. Ainsi, si une des craintes
principales vis a vis de la robotique reste son manque de fiabilité par rapport aux moyens
humains, les avancees technologiques tendent a réduire cet ecart.

Si la robotique reste considéree par certains professionnels comme une menace visant a
supprimer les moyens humains, de nombreux clients potentiels s'accordent a considerer les
robots comme complémentaires a l[Homme. Ainsi les moyens robotiques compensent leur
manque d'expertise (impossibilité actuelle a reconnaitre des especes de poissons en direct
comme fait lHomme par exemple) par la possibilite de collecter plus de donnees (plongees
plus longues couvrant de plus grandes surfaces). LHomme reste alors indispensable pour
traiter et analyser les données récoltees par le robot.

= |l ne s'agit donc pas d'envisager un avenir ou tous les moyens humains auront disparu,
mais plutdt un futur ou les moyens robotiques et humains seront étroitement lies et
indissociables.

= Dans cette hypothese la, linnovation robotique a un réle préepondérant a jouer sur ce
secteur, puisque c'est elle qui permettra a terme datteindre cette harmonisation entre
moyens humains et moyens robotiques.

b) Facteurs clés de succes
— Facteurs clés de succeés du secteur de la collecte de données sous-marines
Lanalyse de lorganisation du secteur nous a permis d'identifier deux facteurs cles
de succes géneriques partages par tous les fabricants de moyens de collecte de
donnees:
* Integration des activites cles : pour qu'un moyen de collecte de données sous-
marines existe sur le secteur il faut qu'il possede des activités cles essentielles
. Recherche et développement, production, marketing, vente et SAV qui lui
permettrons de s'installer et de fonctionner sur le secteur.
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- Differenciation des caracteristiques produit © pour gu'un moyen puisse cohabiter
avec les autres moyens presents sur le secteur, il faut que son offre produit differe
de celle des autres moyens afin que son existence sur le secteur soit legitime.

= Ces facteurs clés de succes genéeriques s'appliquent egalement au segment des mini-
ROVs, comme nous la montre ['etude des facteurs clés de succes specifiques au segment.

= Facteurs clés de succes du segment des mini-ROVs

L'etude des cing forces de Porter nous a permis d'identifier quatre facteurs clés de
succes specifiques au segment des mini-ROVs permettant d'approfondir les deux
facteurs clés de succes genéeriques,

Ainsi, le facteur cle de succées géneérique «intégration des activites cles» se traduit sur
le segment des mini-ROVs par deux facteurs clés de succés specifiques :
« Prouver les avantages techniques du mini-ROVs par rapport aux autres moyens
pour réeduire la menace des produits de substitution
- Mettre en avant lexpertise des entreprises specialisees pour dissuader le
phénomene d'integration vers lamont de la part des clients.

Onremarque que ces deux facteurs clés de succes specifiques sont en relation directe
avec le developpement de lactivite marketing et communication au sein des chaines
de valeur des entreprises du segment. Or, actuellement cette activite est trés peu
mise en avant par les entreprises du segment. Linvestissement dans celle-ci est donc
essentiel a la réeussite d'une nouvelle entreprise sur le segment.

Par ailleurs, le facteur cle de succes genérique «difféerenciation des caracteristiques
produit> se traduit sur le segment par les facteurs clés de succes spécifiques
suivants :

 Proposer un produit a la valeur gjoutée claire et innovante

- Développer des services complémentaires au mini-ROV
On remarque que ces deux facteurs necessitent de faire appel a lactivité recherche et
developpement des entreprises, une activité qui, nous lavons vu, est déja au centre des
chaines de valeurs du segment. Cependant, le développement de nouveaux produits
et services est egalement étroitement lie a lactivite marketing et communication des
entreprises.

= | ctude desfacteurs clés de succes du secteur et du segment particulier des mini-ROVs, fait
ressortir un phénomene marquant : sur le secteur le développement des activités marketing
et communication, aujourd’hui encore peu mises en avant, est un éléement essentiel a la
réeussite des entreprises souhaitant s'y implanter,
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c) Quelle est la place de linnovation robotique sur le secteur de la collecte de données
sous-marines ?

Levolution du secteur de la collecte de données sous-marines, qui progresse vers une
harmonisation des moyens humains et robotiques, indique une place grandissante des
moyens robotiques et donc de linnovation robotique sur le secteur.

Cependant il est essentiel que cette innovation robotique ne se fasse pas en opposition
avec les moyens humains de collecte de donnees sous-marines, mais plutot dans le sens
d'une complémentarité Homme/machine. Ainsi linnovation robotique sera pertinente sur le
secteur tant qu'elle se concentrera sur le développement d'une robotique complémentaire
a [Homme. Linnovation cherchant a remplacer completement [Homme n'est par contre
pas pertinente sur le secteur et n'a donc pas davenir sur celui-ci. En effet, elle serait en
desaccord avec l'évolution du secteur que nous avons demontree, et elle ne serait pas
acceptéee par les acteurs du secteurs qui sont tres attacheés a l'expertise humaine.

Par ailleurs, l'étude des facteurs clées de succes du secteur nous a demontre que
linnovation robotique, pour réussir sur le secteur, ne devait pas se contenter d'innovations
technologiques. En effet, les innovations marketings sont la clé de la reussite sur le secteur,
ce qui est a mettre en parallele avec limportance de la relation Homme/machine pour
les acteurs. Ainsi, si la dimension technologique reste essentielle sur le secteur, elle doit
saccompagner d'une approche plus humaine de linnovation robotique au travers des
discplines comme le marketing.

= En repondant a la problematique : «Quelle est la place de linnovation robotique sur le
secteur de la collecte de donnée sous-marines ?» ['étude sectorielle a permis d'identifier
le potentiel de la commercialisation d'un nouveau Mmini-ROV d'exploration sous-marine du
point de vue du secteur.

=» Nous avons ensuite cherché a confirmer ce potentiel au travers d'une éetude de
marché.
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B - Etude de la pertinence au niveau du marché

Pour confirmer la pertinence de proposer un nouveau mini-ROV d'exploration sous-marine,
nous avons complété notre etude sectorielle d'une étude de marché. Celle-ci s'est basee
sur la problématique suivante : Dans quelle mesure le projet du consortium peut-il répondre
a la demande du marche ?

Pour y repondre nous avons tout d'abord défini le marcheé concerné par le projet du
consortiumavantd'étudier son potentiel. Une fois son potentielconfirmé, nous avons procedée
a une segmentation afin de definir des cibles pour le consortium. Puis, étude des attentes
de ces cibles nous a permis d'etablir des marketing-mix idéaux, c'est a dire proposant les
conditions optimales que le projet du consortium devrait remplir pour faire accepter son
offre aux clients.

Afin de mieux comprendre le contexte dans lequel se place cette étude, il est essentiel
de parvenir a identifier le marché concerné. Pour cela, nous avons choisi de préesenter la
structure du marche sous une approche produit (Claude Matricon, 1984) en etudiant :

= e marche principal: le marché du produit et de ses concurrents directs

= Les marchés de substitution : les marchés des produits pouvant se substituer au
produit etudie

= Le marche generique : le marche regroupant lensemble des produits répondant a
un meme besoin (marche principal + marches de substitution)

= Les marches complementaires : les marchés des produits nécessaires a l'utilisation
du produit étudie

a) Marché principal

Le produit du consortium etant un mini-ROV d'exploration sous-marine, nous avons choisi
de prendre comme marché principal celui des moyens sous-marins de collecte de donnees
sous-marines. Sur ce marché, les données recoltées sont tres précises et concernent
géneralement des zones geographiques réduites (de lordre du metre).

Ce choix réepond a deux criteres :
= Avoir un marché principal ne regroupant que les produits repondant strictement au
meéme besoin (collecte de données-marines)
= Avoir un marche principal englobant la categorie de produit du consortium (les mini-
ROVs) ainsi que tous les autres moyens de collecte de donneées sous-marines proches
permettant la collecte de données similaires.

NB - Un tableau detaillant les produits du marche principal se trouve en annexe de ce
rapport (Annexe )

b) Marchés de substitution
Les marchés de substitution sont donc les marchés répondant au méme besoin mais via
des moyens differents. Ils sont au nombre deux :
— Marché de la collecte de données sous-marines par voir aérienne :
Ce marché permet de collecter des données sous-marines d'une precision moindre
sur des zones plus larges (de lordre du kilometre). Il s'agit d'observations depuis la

00 0000000000000 0000 0000000000000 0000000000000 00900
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surface pour repérer divers phenomenes.

- Marché de la collecte de données sous-marines par satellite :

Ce marcheé permet de collecter des donnees sous-marines a tres grande éechelle
(planétaire) mais avec une precision moindre.

c) Marché générique

Le marche géenerique est donc celui de la collecte de données sous-marines. Il englobe
tous les moyens permettant d'obtenir des informations sur le milieu sous-marin quelque soit
la precision de la donnée et l'ordre de grandeur de la zone observee.

d) Marchés complémentaires

Les marchés complémentaires sont au nombre de deux :
= Le marche du traitement de la donnee : ce marcheé regroupe tous les produits
permettant de faciliter le traitement et l'analyse de données.
= Le marche de la transmission de la donnee : ce marche regroupe tous les produits
permettant de transmettre et de diffuser les donnees analysees.

Schéema 9 - Synthese de la structure du marche

Marché générique o s
Récolte de données Marche principal
sous-marines "

.. Marchés i
*., complémentaires”

Moyens
sous-marins de
récolte de
données sous-
marines

Traitement
de la donnée

Marches de substitution

Transmission

Récolte de la donnée

de données
sous-marines
par voie
aérienne

Récolte de
données
sous-marines
par satellite

Source schema : Personnelle

= Apres avoir identifié le marché principal concerné par le produit, nous avons évalué son
potentiel afin de confirmer la pertinence d'y proposer un nouveau produit.
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Apres avoir décrit le marchée, nous allons évaluer le potentiel qu'il peut représenter.

Les chiffres de ce marché éetant impossibles a trouver a partir de sources secondaires,
les résultats qui seront présentés dans cette partie proviendront exclusivement des etudes
qualitatives et quantitatives que nous avons menees.

Dans ce contexte, nous avons ecarte les acteurs que nous n‘avons pas pu contacter. Les
résultats presentes sont donc a considerer en prenant en compte cette limite. Les acteurs
qui ne sont pas representes dans les resultats de cette partie sont :

Les industries parapéetrolieres et gazieres offshores
Les industries de la telecommunication et de 'énergie
Les industries de la péche et de laquaculture

Les societés de production

L'Etat dans le cadre de [Action de ['Etat en Mer

a) Structure de la demande
Grace aux resultats de notre eétude quantitative nous pouvons établir un schema des
positions d'achats (Bouquerel, 1974). Ce schéma permet d'évaluer la structure de la demande
d'un marche et son potentiel en etudiant les proportions :
- De la demande actuelle de l'entreprise étudiée, ici du consortium : la part des
clients se fournissant chez le consortium
- De la demande actuelle des concurrents : la part des clients se fournissant chez les
concurrents
= Des non-clients relatifs : les clients qui ne sont pas intéresses par le produit
actuellement mais qui pourraient changer d'avis.
= Des non-client absolus : les clients qui n'acheteront jamais le produit

La particularité de notre marche principal réside dans le fait que les produits proposes sont
complémentaires les uns des autres, il n‘est donc pas rare qu'un client possede plusieurs
moyens de collecte de données différents. Par exemple, un navire sur lequel embarquent
des plongeurs et un mini-ROV.

Nous avons alors choisi de nous intéresser plus particulierement au segment des mini-
ROVs puisque c'est ce moyen que cherche a déevelopper le consortium. Cela nous permettra
davoir ainsi un premier apercu global du potentiel de ce segment precis du marche.

-+ Demande actuelle du consortium
La demande actuelle du consortium est quasi-inexistante puisque, pour linstant,

celui-ci ne propose aucun produit sur le marché. Cependant le consortium possedant
déja un client pilote : le Parc Marin de Mayotte, on peut le considerer comme seul
constituant de la demande actuelle.
- Meéthode d'évaluation :

- Entretiens avec le porteur de projet et le representant dECOSYM en charge du

partenariat avec Mayotte.
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- Demande actuelle des concurrents

La demande actuelle des concurrents represente selon notre etude 17% du marche.
Il s'agit des clients potentiels possedant deja un mini-ROV d'exploration sous-marine.
Notre etude nous a eégalement permis d'identifier le concurrent le plus présent sur le
marche francais : Subsea Tech.

Sur ces 17% possedant deja un mini-ROV, ilaurait éte pertinent de connaitre egalement
les intentions de renouvellement du produit. Malheureusement notre questionnaire
quantitatif ne contenait pas cette information, il s'agit d'une de ses limites.

- Méthode d'évaluation
- Part des réepondants au questionnaire ayant indique deja utiliser un mini-ROV dans
le cadre de leur activite

- Non-clients relatifs

Les non-clients relatifs constituent la majorite du marche (56%), ce sont ceux ne
possedant pas de mini-ROV mais ayant declare étre préts a en acheter un sl répondait
a leurs besoins. Leur non-utilisation de mini-ROVs est due a trois facteurs principaux :

— Lutilisation d'un autre moyen a 44%
— LLa non-utilité percue a 35%
- Le manque de moyens financiers percu a 21%

On remarque alors un point commun a ces trois freins : ils naissent d'un manque
d'information sur les mini-ROVs. Ainsi pour contourner ces freins il est nécessaire
d'informer ces clients potentiels :

— Des avantages du mini-ROV sur les autres moyens de collecte de donnees et de
leur compléementarité

- Des utilisations qu'ils peuvent faire du mini-ROV

= Du prix de celui-ci. En effet, comme nous lont montré nos entretiens qualitatifs,
beaucoup de clients potentiels surestiment le cout d'un mini-ROV.

Ainsi, pour transformer ces non-clients relatifs en clients du marche, et plus
particulierement du consortium, il importera de faire des efforts de pedagogie et de
communication. Grace a ceux-ci, une bonne partie de ces non-clients relatifs pourront
étre convaincus de la pertinence de lachat d'un mini-ROV.

-+ Meéthode d'évaluation :
- Part des repondants au questionnaire ayant indiquée ne pas posseder de mini-ROV
mais etant préts a en acheter un sous certaines conditions,
- Réponses a la question «Pourquoi n'utilisez vous pas de mini-ROV?»,

— Non-clients absolus
Les non-clients absolus representent 25% de notre marche. Ce sont les clients

potentiels qui ne souhaitent pas acheter de mini-ROV. A noter que selon notre étude
les clients potentiels les plus réfractaires a lachat d'un mini-ROV sont les gestionnaires
de port (50% de réfractaires) suivi des cabinets d'études (33% de réfractaires) et des
aquariums (27% de réfractaires). On remarque alors que méme les professions les plus
réfractaires ne le sont pas a plus de la majorité ce qui est un point positif notable.
Malheureusement notre questionnaire ne se penche pas sur les raisons de ce refus.
- Méthode d'évaluation :

- Part des repondants au questionnaire ayant indiquée ne pas posseder de mini-ROV

et ne souhaitant pas en acheter.
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Schéma 10 - Synthese de la structure de la demande

Demande actuelle
du Consortium

¥

Demande "~ Non-clients relatifs 56 % dont :
actuelle - .
des - 44% utilisent un autre moyen Non-clients absolus

concurrents - 35% n'en voient pas Lutilité 25%

17% - 21% pensent qu'ils n'en ont pas les moyens

Demande potentielle du consortium

Source schema : AUQUIER, 2011

= | 'étude des positions d'achat du marché, nous a permis de conclure a un marché receptif
a une offre de type mini-ROV d'exploration sous-marine, avec seulement 25% de non-clients
absolus.

= De plus, la part de non-clients relatifs est plus de deux fois supérieure a la demande
actuelle du marche. Cela signifie que c'est un marche ou le potentiel de clients est tres
important mais pas encore exploite par la concurrence en place. Il y a donc une place a
prendre, et des clients a convaincre, pour le consortium qui a un marche potentiel eleve.

= Afin de confirmer le potentiel de marché identifie par les positions d'achats nous avons
complete cette etude du potentiel par une estimation par les ressources.

b) Estimation par les ressources

Afin de confirmer le potentiel de marche deétecte grace a l'étude des positions d'achats,
nous allons évaluer ce que représente ce marche en termes financiers. Cela nous permettra
d'estimer le chiffre d'affaires potentiel que pourrait genérer le projet du consortium en
proposant un nouveau mini-ROV sur le marche.

Pour cela, nous avons procede a une estimation par les ressources. Cette méethode, estime
la valeur du marché en multipliant le volume de vente potentiel par le budget moyen alloué
au produit.

Notre étude qualitative nous ayant montre que les clients n'achetaient generalement

qu'un mini-ROV a la fois, nous considérerons que le volume de vente est dans ce cas egal

41



au nombre d'acheteurs potentiels. Le potentiel du marché sera donc calculé comme suit :
Va marché = Nb acheteurs X Budget moyen

Dans un premier temps nous avons estime la population de clients potentiels du marche.

NB . Un tableau detaille de lestimation de la population est presente en annexe de ce
rapport (Annexe /V),

Puis, grace a lextrapolation des resultats de notre étude quantitative, nous avons évalue

la part de ces clients préts a acheter un mini-ROV ainsi que le budget moyen qu'ils seraient
préts a depenser pour celui-ci.

Tableau 6 - Estimation par les ressources

budage ove
pe ae S dachete aleur e ee
aLtoue
pOole e
Reéserve marine 22 30 000€ 660 000€
Laboratoire de
recherche 9 30 000€ 270 000€
Cabinet d'etude 14 25 000€ 350 000€
Aquarium 21 30 000€ 630 000€
Gestionnaire de 32 19 000€ 608 000€
port
Entreprise de
travaux sous- 33 24 000€ 792 000€
marins
TOTAL 132

Source tableau : personnelle

L'estimation du marchée potentiel s'eéleve donc a 3 310 000€ en valeur et a 132 unités
en volume. Pour un marché de niche B to B, au nombre d'acheteurs potentiels reduit, ces
chiffres sont positifs.

= Cette estimation confirme les conclusions de 'étude des positions d'achat du marché. Le
segment de marché des mini-ROVs possede donc un potentiel certain pour une nouvelle
entreprise souhaitant s'y implanter.

= Apres avoir identifié le marché principal concerné par le produit, nous avons évalué son
potentiel afin de confirmer la pertinence d'y proposer un nouveau produit.
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Apres avoir demontrée le potentiel du marchée des mini-ROVs de collecte de données sous-
marines, nous allons identifier quelles sont les cibles pertinentes pour le consortium sur ce
marche.

Pour cela nous allons realiser une segmentation de ce marche afin de determiner quels
segments cibler. Puis nous etudierons en détails les attentes de chacune des cibles
identifiees.

a) Segmentation du marché

Comme vu précedemment, le marché des moyens sous-marins de collecte de données
sous-marines est un marche B to B, ou lensemble des acteurs qui se rencontrent sont des
professionnels. Cependant ils ont tous des attentes et des comportements plus ou moins
differents.

= Choix des criteres de segmentation

L'etude quantitative menee autours de ces clients potentiels, a mis en évidence
[héterogéneite des usages de la donnée qu'un mini-ROV peut collecter et la diversite des
besoins auxquels ces donnees vont repondre. Le premier niveau de segmentation s'appuie
donc sur un découpage du marche en fonction de ces différents usages alors que le second
niveau s'appuie sur un découpage en fonction des besoins satisfaits par lacquisition de
cette donnée. Enfin, dans un souci dafinage pour lune des branches de la segmentation,
nous utiliserons un troisieme critere de segmentation qui est le champ d'action.

Ces criteres de difféerenciation sont pertinents car ils permettent de faire des sous-
ensembles homogenes qui se differencient tous les uns des autres et ou chaque client
potentiel est represente.

- Segmentation

La segmentation part de la collecte de donnees sous-marines que nous avons definie
comme notre marche genérique. Ces donnéees peuvent se présenter sous plusieurs formes
et donc repondre a des usages et des besoins difféerents.

NB . Une presentation detaillee de la segmentation du marche est inclue dans les
annexes de ce rapport (Annexe V)
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Schema 11 - Segmentation du marche

Retransmission

Directe Indirecte

Donnée sous
marine

Recherche

- Aquarium + Association de - Laboratoire de
protection de rech_erche’
lenvironnement - Cabinet d'étude

Analyse

Surveillance

- Société de production  * Réserve marine Grande

Faible profondeur

profondeur

- Péche

- Aquaculture

- Travaux sous-marins
- Gestionnaire de port

- Telecommunication

- Energie off shore

- Action de ['Etat en
Mer

Source schéema : Personnelle

Le premier niveau de segmentation se divise en deux usages principaux, eux-memes
divisés en deux besoins satisfaits.

« Usage 1 - retransmission de donnees - Plus particulierement la retransmission
dimage. Les mini-ROVs sont capables d'embarquer un dispositif de caméra de haute
performance (HD, 3D.). Les photos et videos qui en ressortent sont de trés bonne
qualitée. Ces données peuvent réepondre a deux besoins distincts :
- Besoin 1 - retransmission directe ou le client utilise les images instantanement
dans un but de distraction et damusement. Il s'agit donc des aquariums proposant
des animations interactives a leurs visiteurs. Le robot étant capable de retransmettre
une image en direct et en trois dimensions, il pourrait :
- Soit étre pilotée directement par le visiteur de laquarium afin de lui permettre
lexploration des bassins tout en restant au sec. Le visiteur serait alors equipe d'un
casque dimmersion 3D.
- Soit étre pilote par un employe pour retransmettre en direct ce qui se passe
dans les grands bassins sur des ecrans (3D ou non).
- Besoin 2 - retransmission indirecte : ou client utilise les images pour creer des films.
Ici nous parlons des associations de protection de 'environnement marin mais aussi
de societes de production de documentaires et de magazines specialises.
Dans cette branche de la segmentation, lusage du robot se tourne vers la video.
La qualite de limage et limpact sur le comportement des poissons sont tres
importants.

« Usage 2 - analyse de donnees : le segment d'origine de lutilisation du produit. En
effet, le mini-ROV est utilise géneralement pour collecter des informations qui seront
analyseées ensuite, au sec, selon les besoins. Cet usage se divise en deux besoins :
- Besoin 3 - recherche | Les scientifiques et chercheurs ont besoin de données
precises pour leurs travaux. Ils sont a lorigine du developpement des mini-
ROVs, qui leur permettent d'obtenir une quantite et une qualité d'information plus
importantes.
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Nous parlons ici des laboratoires de recherche publics, des cabinets d'études et des
réserves marines.
- Besoin 4 - survelllance : Certains sites marins nécessitent aussi lusage de donnees
sur le milieu afin de surveiller 'état de cet environnement. C'est ici qu'intervient le
troisieme critere de segmentation : le champ d'action.
- Champ d'action 1 - faible profondeur : cela concerne les industries de la péche
(quotas, zones de reproduction, controle des habitats), de laquaculture (controle
des bassins, surveillance, maintenance), des travaux sous-marins (diagnostic,
assistance video, etude dimpact) ou de la gestion portuaire (etat des lieux,
surveillance et maintenance).
- Champ daction 2 - grande profondeur : cela concerne les industries des
télécommunications, pétroliéres et gaziéres off-shore ainsi que Action de Etat
en Mer

= | a taille du consortium et sa volontée strategique ne lui permettent pas d'étre present sur
lensemble de ces segments de marché. Nous allons donc chercher a cibler les segments
de marche les plus pertinents pour le projet du consortium.

b) Choix et étude des cibles

Une fois la segmentation du marche des mini-ROVs de collecte de données sous-marines
réalisee, nous avons choisi les segments représentant une cible a la fois pertinente et
accessible pour le consortium puis nous avons etudie ces cibles.

- Choix des cibles

La segmentation du marche a permis d'identifier cinq segments : Retransmission directe,
Retransmission indirecte, Recherche, Surveillance faible profondeur et Surveillance forte
profondeur.

Afin de choisir entre ces cing cibles possibles, nous avons dans un premier temps eliminé
les segments ne repondant pas a deux criteres de choix, puis nous avons evalue la pertinence
des segments restants avant de les choisir pour cible.

« Criteres de choix et élimination des segments non pertinents
Chaque segment, defini par des usages différents, regroupe des clients differents

comme vu precedemment. Pour selectionner les segments les plus pertinents dans le
cadre du projet de mini-ROV du consortium, nous nous sommes bases sur deux criteres
de choix:

- Les informations disponibles sur le segment : un segment ne présentant que peu

d'informations disponibles ne nous permettant pas d'obtenir des donnees sufisantes

pour determiner avec fiabilité sa pertinence, il est préféerable de lexclure.,

- LLadequation du projet du consortium au segment

Ces criteres nous poussent donc a eliminer les segments suivants
- La retransmission indirecte : pour laquelle nous navons trouve que tres peu de
données primaires ou secondaires. De plus ce segment est compose d'association et
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d'entreprises de tres petite taille qui n'ont pas le budget nécessaire a lachat d'un mini-
ROV. Quant aux sociéetes de production de documentaire nous n'avons pas pu savoir
comment elles se procuraient leurs images.

- [lanalyse pour la surveillance de grande profondeur car leur champ d'action est
supérieur a la profondeur accessible par le mini-ROV.

Il reste donc trois segments pertinents que nous choisissons comme cible, nous allons
a présent demontrer leur pertinence,

- Justification de la pertinence des cibles
- Culture
Selon nos etudes (qualitatives et quantitatives), aucun aquarium contacte ne propose
ce genre dactivite. Seul le Musee Oceanographique de Monaco a eu recours a une
animation originale qui a ete stoppee pour cause de couts trop eleves. Les aquariums,
sils ont tous une dimension pedagogique, restent des structures commerciales de
loisirs qui possedent donc des budgets dedies a la mise en place d'animations a
destination des visiteurs. Ainsi, l'étude du potentiel du marche realisee en amont de ce
dossier nous a permis d'identifier un chiffre d'affaires potentiel de 630 000€.
- Recherche
Ce segment constitue le point de depart du projet du consortium, puisqu'il a emerge
d'une demande de la part d'un laboratoire de recherche : ECOSYM. On retrouve dans
ce segment les acteurs pour qui le robot a ete initialement pense par le consortium, il
est donc evident de les choisir pour cible. Notre étude du potentiel du marche nous
a permis d'identifier un chiffre d'affaires potentiel pour cette cible de 1,28 millions
d'euros.
- Industrie
Si cette cible est plus eloignée du projet initial du consortium elle n‘en reste pas moins
pertinente. En effet nos etudes quantitatives et qualitatives nous ont permis d'identifier
un intérét fort de lindustrie pour le mini-ROV du consortium. De plus nous avons
identifie precedemment un potentiel de marché s'élevant a 1.4 millions d'euros pour
cette cible, une somme que l'on ne peut negliger.

Apres avoir demontrée la pertinence de ces cibles nous allons presenter leurs principales
attentes en matiere de mini-ROV.

- Etude des cibles

Maintenant que nous avons choisi nos cibles, il est important de mettre en évidence
leurs differences, notamment dans les attentes qu'elles ont du produit afin d'adapter notre
marketing mix a chacune d'elles.

Pour cette phase, nous nous sommes appuyes dans un premier temps sur notre etude
qualitative. Lors de nos difféerents entretiens avec des clients potentiels, nous avons tente
de faire ressortir les critéeres les plus importants. C'est-a-dire les critéres qui determineront
lachat ou non du produit.

Nous avons choisi d'étudier deux criteres que sont les caractéristiques et les fonctionnalités
du mini-ROV. Le tableau qui va suivre synthétise les besoins, les caracteristiques et les
fonctionnalités attendues de chaque cible.
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Tableau 7 - Synthese de l'étude des cibles

Cibles

Besoin premier rempli

Caractéristiques

Fonctionnalités

par le mini-ROV attendues attendues
, Modularite
Toutes | Collectededonnees |\ oiiite et facilite Vidéo HD
sous-marines T
d'utilisation
Recherche Obtenir des resultats . '”.‘pad sur Sy;teme de
lenvironnement positionnement
Industrie Simplifier lactivité Relation fabricant Sondg
bathymetrique
Culture Emerveiller le visiteur De‘5|gn.et Impact sur \/|d(?o 3D (Casque
lenvironnement d'immersion)

NB : Une etude plus detaillee des cibles est inclue en annexe de ce rapport (Annexe Vi)

Source tableau : personnelle

= Apres avoir identifie le marche principal concerné par le produit, nous avons évalue son
potentiel afin de confirmer la pertinence d'y proposer un nouveau produit.

4 - Définition des offres ideales

Grace a létude des cibles et a lanalyse de leurs attentes, nous avons pu definir les
marketings mix idéaux pour toucher les cibles. Ces marketing-mix idéaux, ne prendront
en compte que les attentes des clients et non les capacités strategiques du consortium a
les mener a bien. Ils proposeront ainsi les conditions optimales que le projet du consortium

devrait remplir pour faire accepter son offre aux clients.

La segmentation du marché ayant conclu a la présence de trois cibles intéressantes pour
le consortium, nous avons ensuite etabli les profils de ces cibles en étudiant leurs besoins et

attentes grace aux résultats de nos etudes quantitatives et qualitatives.

Grace a la définition de ces trois profils nous pouvons repondre a la problematique en
avancant que pour repondre a la demande du marché, le consortium doit proposer une

offre s'approchant au maximum des trois marketing-mix qui vont suivre.
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Tableau 8 - Synthése des marketind-mix

Cible Produit Prix ideal Distribution Promotion

Mini-ROV de base Soutien par une
+ svstéme de grande fondation
ve Site internet | + Publications
Recherche positionnement 25 809 € + force scientifiques
+ programme transect > sl options . L
+ catalogue d'options commerciale | + Participation a des
larqe colloques
9 +Réseaux sociaux
Mini-ROV de base Démarchage
+ bathymetre + Salons
Industrie |+ catalogue d'options 2l 5OQ€ IDEM professionnels
> sl options
large + Newsletters
+ service d'assistance + Réseaux sociaux
mgtzal de base Client pilote
Culture | supplementaires 30 OOQ€ IDEM i Evenement
+ catalogue d'options > s options * Relatlons Pre;ses
videos et design + Réseaux sociaux

Source tableau : personnelle

N.B: Une presentation en detail des differents marketing-mix est incluse dans les annexes
de ce rapport (Annexe VII)

= Apres avoir confirmé le potentiel du marché puis identifie les cibles du consortium
afin de définir des offres ideales, nous avons étudié comment le consortium pouvait les
commercialiser
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Il - Envisager la commercialisation

Apres avoir repondu a la question principale de Lionel Lapierre en identifiant le potentiel
du projet du consortium, nous avons elargi le champ de notre etude afin de lui présenter des
premieres pistes de solution concernant la commercialisation du mini-ROV d'exploration
sous-marine en cours de developpement.

Pour étudier ces pistes, nous nous sommes penchés sur la probléematique suivante:
«[ organisation en consortium est-elle la plus pertinente pour mener a bien la
commercialisation du projet ?». Afin de répondre a celle-ci nous avons menée des diagnostics
externe et interne centres sur le LIRMM afin de déterminer si celui-ci pouvait se passer du
consortium pour commercialiser le projet. Puis nous avons deéfinis des scenarios en fonction
de nos conclusions.

A - Diagnostic externe

Dans un premier temps nous avons identifie quelles étaient les opportunités et les menaces
qui sappliquaient au LIRMM dans le cadre précis du projet d'adaptation du mini-ROV Jack
a la biologie sous-marine.

Pour cela nous nous sommes basés sur l'étude de lenvironnement et des forces en
preésence faites au preéalable avant de nous concentrer sur la chaine de valeur de lindustrie
et léetude du réseau de valeur du LIRMM,

1 - Etude de la chaine de valeur

Afin d'etudier les menaces et les opportunites issues de lindustrie, nous avons analyse la
chaine de valeur de celle-ci puis nous lavons comparee a celle du consortium pour évaluer
la position du LIRMM dans lindustrie.

a) Chaine de valeur de l'industrie

Schéma 12 - Chaine de valeur de lindustrie

Maintenance
&
MAJ

Marketing

Fabrication Integration vl

Source schema : personnelle

La chaine de valeur de lindustrie se compose des activites suivantes :

- Recherche et developpement : Lentreprise elabore le mini-ROV (partie Hardware)
et concoit les programmes et logiciels qui vont permettre de le faire fonctionner (partie
Software).

— Fabrication : Lentreprise fabrique la partie hardware

= Integration : Lentreprise implémente dans le mini-ROV les programmes congut.

- Marketing et vente : Lentreprise concoit loffre autour du mini-ROV et gere sa
commercialisation

- Maintenance et mise a jour : Lentreprise gere le service apres-vente et la mise a
Jjours des les produits vendus
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= Siles concurrents du projet du consortium fonctionnent tous de cette maniere, la chaine
de valeur du consortium differe de celle-ci.

b) Chaine de valeur du consortium

La chaine de valeur du consortium différe de celle des concurrents. Pour comprendre la
situation du LIRMM et du consortium par rapport a la concurrence, nous avons zoome sur la
chaine de valeur de lindustrie au niveau de la phase d'integration. Nous avons ainsi compare
celle du consortium a celles de deux concurrents : Subsea Tech et Deep Treeker.

Schéma 13 - Comparaison des chaines de valeur

Subsea Tech
Marketing et

Subsea Tech Pr;’igi‘"t

Intégration Observer

Produit
fini
Observer

vente

CISCREA Mini ROV
Intégration Jack

MiniROV W N
consortium IRMGUSUL IS

Vente

R&D
(*ECOSYM)

“ Algorithmes :
Modifications § Assemblage

Valeur ajoutée, avantage concurrentiel
= compétence du LIRMM \"4

Produit fini Tl D€€P Treeker

DTG2 ROV

Deep Treeker Produit fini
Intégration DTG2 ROV

Marketing et
vente

Source schema : personnelle

On remarque alors que tandis que les concurrents obtiennent apres la phase d'integration
leur produit fini, qui N‘évolue pas jusqu'a la phase de marketing et vente, le consortium
fait intervenir le LIRMM et ECOSYM apres le stade d'intégration de CISCREA. C'est cette
intervention qui va creéer la valeur ajoutée du consortium.

c) Création de valeur par le consortium : la R&D du LIRMM

Dans le cadre du consortium, le debut de la chaine de valeur est realise par CSCREA
sur le modele de lindustrie. C'est a dire que CISCREA prend en charge la recherche et
développement, la fabrication et lintegration du robot de base, le mini-ROV Jack. A cette
etape de la chaine de valeur, le mini-ROV Jack ne se différencie pas particulierement des
produits de la concurrence.

Par la suite le LIRMM achete directement ce mini-ROV Jack a CISCREA. Ce sont les deux
etapes qui suivent qui vont apporter la différenciation. Premierement une nouvelle phase de
recherche et développement va permettre au LIRMM (grace a la contribution dECOSYM) de
developper de nouveaux algorithmes pour le mini-ROV Jack et d'identifier les modifications a
réaliser sur la partie hardware. Puis le LIRMM va realiser une etape d'ensemble qui regroupe
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a la fois lintégration des nouveaux algorithmes au mini-ROV mais egalement la réalisation
des modifications hardware. Lors de ces etapes, des modifications sont apportees au Jack
au niveau de sa programmation et de ses capacites.

Schéma 14 - Améliorations apportees au mini-ROV Jack

Mini-ROV Jack CISCREA

Mini-ROV modifié par le LIRMM
(en reponse aux attentes d'ECOSYM)

s o] Espace libre

7 pour ajout de

capteurs
-6 moteurs 12 moteurs
-Caméra x -Caméra HD jour/nuit
-Ombilical cuivre : 6 moteurs -Nouveau systeme de
- Possibilité d'ajouter un - Supplementaires controle
module . -Modes automatiques

-Ombilical fibre optique
- Possibilité d'ajouter de
nombreux modules

Source schéma : personnelle

Le Jack évolue alors en un produit beaucoup plus performant : le mini-ROV du consortium.
Les points essentiels ameéliorés concernent :

= La maniabilite du robot, désormais capable de se déplacer dans nimporte quelles
directions grace a ses douze moteurs. Rappelons que la maniabilité du robot est la
caractéristique la plus importante pour les prospects selon nos etudes antérieures.
Développer ce critere est donc primordial pour différencier le produit.
— La capacite de chargement qui rend le mini-ROV completement modulable. Ainsi
Lutilisateur a la liberté d'embarquer les outils de collecte qui lui conviennent et en
nombre largement supeéerieur au Jack de base. Encore une fois il s'agit d'un point
determinant, la modularite du robot permet d'elargir lensemble des cibles. Sur un
secteur aussi restreint que la collecte de données sous-marine, il ne faut ecarter aucun
marche.
— La puissance et le controle : Le robot embarque deux fois plus de moteurs et les
programme de pilotage ont eté optimises par le LIRMM. Cela influe directement sur la
facilite de pilotage du robot. Encore une fois nous retrouvons une caracteéristique tres
importante pour les prospects. Un robot plus facile d'utilisation et un robot qui peut
répondre a plus de demande.

Nous noterons cependant que les modifications apportées entrainent laugmentation du
poids et des dimensions qui peuvent rendre la manipulation du robot au sec plus delicate.
Cependant le mini-ROV reste dans les normes de sa categorie et de ses concurrents.
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= Cette etape est creatrice de valeur, et permet de differencier le mini-ROV du consortium
de ceux de la concurrence.

c) Le LIRMM créateur de valeur mais dépendant en amont et aval
Letude de la chaine de valeur met clairement en évidence la déependance du LIRMM vis
a vis du consortium pour la réalisation de ce projet.

Ainsi en amont de la chaine de valeur, le LIRMM dépend entierement de CISCREA qui
fournit le mini-ROV Jack sur lequel se base tout le travail du LIRMM,

En aval, le projet etant actuellement purement scientifique, sa finalite est de pouvoir
developper et créer des produits qui soient utiles. Mais il ne répond aujourd’hui a aucun
but lucratif. Cela explique labsence des activites comme le marketing, la vente ou encore
la maintenance. C'est dailleurs ce manque la que cherche a combler Lionel Lapierre en
s'adressant a nous.

En comparaison, les firmes preésentes sur le marche integrent lensemble des activites de
la chaine de valeur.

= |_ctude de la chaine de valeur nous a permis de mettre en avant une menace a laquelle
doit faire face le LIRMM : sa dépendance vis a vis de CISCREA qui, en decidant de rompre
le lien avec le LIRMM peut mettre en péril le projet. D'un autre coté on peut egalement
identifier une opportunite interessante, le LIRMM éetant un créateur de forte valeur ajoutee
c'est lui qui est a lorigine de lavantage concurrentiel du projet.

= Pour finir l[étude des menaces et des opportunites, nous avons etudié un dernier niveau,
celui du réseau de valeur.

2 - Etude du réseau de valeur du LIRMM

La notion de partenariat est au cceur du mode de fonctionnement en consortium du projet.
ILnous a donc semblée pertinent de compléter notre étude des menaces et opportunitées par
une analyse du reseau de valeur du consortium (Nalebuff et Brandenburger, 1996). En effet,
[utilisation de ce modele nous permettra d'identifier d'autres partenariats possibles mais
aussi les points sensibles au sein du consortium actuel.

a) Entreprise : Le LIRMM

Nous avons choisi de centrer l'étude du réseau de valeur autour du LIRMM puisqu'il s'agit
de notre porteur de projet direct. De plus en placant le LIRMM seul au centre du reseau de
valeur, et non le consortium, cela nous permet d'étudier les relations entre les membres du
consortium.

b) Fournisseur : CISCREA
Dans le cadre du consortium, le fournisseur est CISCREA, il s'agit donc d'un fournisseur
integreé puisqu'il fait parti du consortium.
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Actuellement les relations entre le LIRMM et CISCREA ne sont pas formalisées sur ce
projet. Si notre porteur de projet nous a presente CISCREA comme membre du consortium,
dans les faits il en est autrement.

Ainsi CISCREA n'est pas au courant de ce projet en particulier, mais uniqguement de ceux
concernant lexploration karstique et larchéologie sous-marine. De plus, CISCREA facture
au LIRMM chacun de ses achats.

On remarque donc un premier point de tension au niveau de ce partenariat qui touche a
linformalité de la relation.

De plus, lexamen du reseau de valeur nous permet de mettre en avant une autre
incoherence au niveau fournisseur : CISCREA fournit également directement aux clients
identifies. Iy a donc a ce niveau la un fort risque d'entrée en concurrence directe avec le
fournisseur et donc un risque pour le LIRMM de se faire évincer du réseau de valeur,

c) Clients : Cibles identifiees
La particularité du fonctionnement en consortium reside dans le fait d'avoir un client
integre. Il s'agit ainsi A ECOSYM qui participe activement a la conception du produit.

En plus de ce client intégré, nous avons identifie lors de notre etude de marché trois cibles
de clients a viser :
— La cible recherche
— La cible industrie
— La cible culturelle

Le developpement du produit etant actuellement basé sur un marketing de la demande
(puisquilest developpe pour repondre aux besoins precis dECOSYM). ILnous parait judicieux
d'opter pour ce type de marketing pour lensemble des cibles. Dans ce cadre la, la relation
entre les clients et lentreprise est essentielle et il faut parvenir a créer un lien fort entre
Cceux-Ci.

De plus linstauration de ce lien fort entre lentreprise et les clients peut permettre de
compenser la menace representee par le fournisseur, CISCREA en lempéchant d'évincer le
LIRMM de la chaine.

d) Complémenteurs : plongeurs, fabricants de capteurs
Nous avons identifies deux complémenteurs possibles avec lesquels le LIRMM pourraient
envisage un partenariat :

- Les plongeurs : nos études qualitatives et quantitatives ont mis en avant la
complémentarite du mini-ROV et du plongeur. Par exemple les cabinets d'études qui
envisagent lutilisation d'un mini-ROV pour préparer des plongées et ainsi ne plonger
que quand cela semble intéressant. C'est aussi le cas pour les entreprises de travaux
sous-marins pour qui les mini-ROVs permettraient d'accompagner les scaphandriers
dans des milieux turbides ou nocifs et de lui faire gagner du temps. Les partenariats
pourraient se faire sous forme de recommandation mutuelle aupres des clients ou
encore de remises en cas d'achat de prestations communes. Cela permettrait au
LIRMM d'étoffer son offre en proposant en plus du mini-ROV les services d'un plongeur
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partenaire former a [utilisation du mini-ROV.

- Les fabricants de capteurs : pour étre efficace, le mini-ROV produit par le LIRMM doit
disposer de capteurs de haute precision. Afin de reduire les couts de developpement il
peut étre intéressant de développer des partenariats avec des fabricants de capteurs
qui pourraient fournir en exclusivite des capteurs au LIRMM ou encore co-financer le
developpement de capteurs innovants.

A l'heure actuelle, ces partenariats n'existent pas encore.

e) Substitut : Cameéra fixe

Par rapport a notre analyse de Porter, nous n‘avons conserve que les caméras fixes,
puisque le LIRMM n'aurait pas d'interét direct a s'associer avec cet acteur qui agit ici comme
un concurrent.

Schéma 15 - Réseau de valeur du LIRMM

CONSORTIUM

- Fournisseur integre

= CISCREA
Point de
tension
Relation & Complementeurs
créer .
- Caméras fixes rotatives + LIRMM Plongeurs
+ Fabricants de capteurs
I Lien fort

- Recherche
- Industrie
+ Culture

Source schema : Nalebuff et Brandenburger, 1996 (adaptation personnelle)

= ['etude du réseau de valeur nous a permis didentifier une nouvelle opportunite : la
possibilité de créer des partenariats notamment avec le principal produit de substitution.
Cela permettrait de reduire la menace des produits de substitution identifiee lors de lanalyse
de forces de Porter.

= Elle nous a eégalement permis de confirmer une menace identifiee lors de l'étude de
la chaine de valeur : les relations informelles entre le LIRMM et CISCREA mais aussi la
possibilite pour CISCREA de se passer du LIRMM alors que le LIRMM ne peut pas se passer
de CISCREA.
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= Le diagnostic externe nous a permis didentifier les opportunités et les menaces
suivantes :

Tableau 7 - Opportunités et menaces
Opportunités Menaces

= Un environnement favorisant le
developpement des activités de recolte de
données sous-marines et particulierement

des moyens robotiques - Un pouvoir de negociation des clients

= Un faible pouvoir des fournisseurs et la cleve

possibilite de s associer avec eux - Une intensité concurrentielle importante
—le.esl bamere; a Lentree fortes qui - | a faiblesse du partenariat avec CISCREA
minimisent le risque de nouveaux entrants

- Un partenariat possible avec le principal
produit de substitution : les plongeurs.

Source tableau : personnelle

= Apres avoir identifié les opportunités et les menaces, nous avons étudié les forces et
les faiblesses du LIRMM au travers d'un diagnostic interne.

B - Diagnostic interne

Afin d'identifier les forces et les faiblesses du LIRMM, nous avons mené un diagnostic
interne. Pour cela, nous avons étudié les domaines dactivites du LIRMM afin d'identifier
les domaines manquants. Les résultats de cette étude ont ensuite eté ensuite complétes
par lanalyse de chaine de valeur du LIRMM. Puis nous avons identifie les ressources et les
compétences du LIRMM avant d'analyser sa structure des couts.

1 - Domaines d'activité stratégique

Afin de mettre en avant les domaines d'activites du consortium et de faire ressortir par
cette éetude les domaines quiil lui manque pour parvenir a proposer sur le marcheé son
produit, nous avons choisi d'utiliser la matrice de définition tridimensionnelle des activites
(Abell, 1980). Cette matrice propose d'etudier les activites d'une entreprise, dans notre cas
d'un consortium, en repondant a trois questions, chacune correspondant a une dimension :

= «Qui 7» permet d'identifier les groupes clients potentiellement intéressés par le
produit de l'entreprise
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permet de definir la solution, ce que lentreprise apporte aux groupes
clients, le besoin rempli par le produit
permetde decrire latechnique c'estadire ce quipermet au consortium
de repondre au besoin du client.

a) Axe clientéle : Qui ?

Les clients potentiels du consortium on éte étudié lors de l'étude de marche que nous
avons mene. Apres segmentation du marché et elimination des segments non pertinents
nous avons conclu a la présence de trois cibles

- Unecibleinitiale: la cible Recherche regroupant les laboratoires, les cabinets d'etude
et les reserves marines. C'est la cible a laquelle le consortium destine actuellement
son produit.
= Deux cibles complementaires qui n'étaient pas envisagees par le consortium
initialement mais que nos etudes ont fait ressortir comme pertinentes :
- Une cible Industrie regroupant les industries des travaux sous-marins, de la gestion
portuaire, de la péche et de laquaculture
- Une cible Culture composée des aquariums francais.

b) Axe solution : Quoi ?
Le consortium se propose de repondre au besoin de récolte de données sous-marines de
ces cibles. En fonction de la cible, la donnée récoltee évolue

- La cible Recherche a besoin de données préecises pour mener a bien les différents
travaux de recherche. Elle est a lorigine du developpement des mini-ROVs, qui lui
permettent d'obtenir une quantité et une qualite d'information plus importante.
= La cible Industrie utilise les donnéees videos a des fins différentes de surveillance.
- La cible Culture utilise les données videos pour la mise en place d'animation
d'immersion a destination des visiteurs .

c) Axe technique : Comment ?

Pour répondre a ces besoins le consortium propose un mini-ROV d'exploration sous-
marine. Si pour linstant un seul mini-ROV est propose, notre etude de marché a souleve la
pertinence d'en proposer trois versions differentes adaptees a chaque cible.

00 0000000000000 0000 0000000000000 0000000000000 00900
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d) Domaines d'activité stratégique du consortium

Schema 16 - Domaines d'activite strategique du consortium

Qui ?
- Recherche
- Industrie
- Culture
a
[__|pAsduLirRMM
:] DAS apporté par le consortium
Recherche
&
Développement) Recherche
Quoi ?
Production LIRMM ECOSYM Un moyen de récolter des
données sous-marines
CISCREA \
Comment ?
Mini-ROV Jack Détermine les besoins
+ programmes
Développe les programmes
Produit le moyen permettant la rencontre
technique entre le moyen et les besoins
Source schema : Abell, 1980 (adaptation personnelle)

L'éetude de ces trois dimensions permet de faire ressortir le domaine d'activite strategique
du LIRMM ainsi que celui des autres membres du consortium. On remarque alors que sans
le consortium, le LIRMM ne pourrait pas développer le mini-ROV puisque les difféerents
domaines d'activites des membres du consortium jouent chacun un role essentiel dans la
réalisation du projet :

= Production du mini-ROV : cette activité est assuree par CISCREA qui produit le
mini-ROV Jack, base du développement du produit du consortium. CISCREA realise
egalement toutes les modifications a apporter a ce mini-ROV Jack. Sans CISCREA
le LIRMM n'aurait pas le mini-ROV Jack sur lequel sont baseées toutes les évolutions
apportees.

= Recherche : cette activité est assuree par ECOSYM qui identifie les besoins en
collecte de donnee de la cible initiale (cible recherche). Sans cette etape d'identification
des besoins, le LIRMM ne saurait pas quelles modifications apporter au robot.

- Recherche & Developpement : cette activité assurée par le LIRMM fait le lien entre
les deux autres activites, C'est elle qui met en relation les besoins identifies par ECOSYM
et le moyen produit par CISCREA. Ainsi en fonction des besoins identifies, le LIRMM
developpe des programmes informatiques qui seront integres au mini-ROV et indique
a CISCREA les modifications a faire sur celui-ci.

On remarque alors que ces domaines strategiques se concentrent tous sur la conception
du produit. Ainsi aucun ne permet au consortium d'entrer en contact avec le «Qui ?», les
clients,
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Nous identifions donc deux domaines strategiques manquants :
— Le marketing pour definir loffre produit en détail
— LLa distribution pour rendre le produit accessible aux clients

On remarque egalement qu'a ce jour le consortium ne dispose d'une activiteé de recherche
que pour la cible recherche via ECOSYM. Il mangque donc au moins deux autres acteurs
dans cette activite a:

= Un pour identifier et communiquer les besoins de la cible Culture
= Un pour identifier et communiquer les besoin de la cible Industrie.

Schema 17 - Domaines d'activite strategique manquants

Qui ?
- Recherche
- Industrie
- Culture
r:: _________ ‘::—-':
1 1 1
1 1 1
1
[JoAsduLirMM \ Disty .
1 1 1
1 1
|:| DAS apporté par le consortium [ L oz !
:__ __ __ :n DAS manquant
_______ L™
Recherche
Recherch Rec¢ Quoi ?
éveloppement| RECherchne o Un moyen de récolter des
Production e ECOSYM Cul données sous-marines
CISCREA
Comment ?
Mini-ROV Jack
+ programmes
Source schema : Abell, 1980 (adaptation personnelle)

= | 'etude des domaines d'activites permet d'identifier :
= Une faiblesse : le LIRMM ne peut pas poursuivre le projet seul puisqu'il lui manque
des domaines d'activite
= Une force : le LIRMM est le «ciment» qui lie le consortium sans lui le projet ne
pourrait se realiser.
= Afin de confirmer ces résultats nous avons etudie plus en detail la chaine de valeur du
LIRMM
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2 - Chaine de valeur du LIRMM

La chaine de valeur (Porter, 1985) permet d'identifier comment une entreprise parvient a
creer de la valeur ajoutée au travers de 'étude de ses activites principales et de soutien.

Schéma 18 - Chaine de valeur du LIRMM

Infrastructure : Structure publique complexe avec de nombreux péles de recherche
=>» Se simplifie a l'échelle de l'equipe REEA

GRH : Fonctionnaires, professeurs des universités, maitres de conferences, experts en
robotique et informatique, thésards

R&D : activité principale dans la création de valeur. Expert en robotique, informatique
et microélectronique. Liberté dans le choix des developpements

Achat : Fournisseur unique, CISCREA

Logistique

Pas de stock un BRelgele V&= 1=y =115 . Vente / .
seul prototype semi-fini. L ] Distribution Maintenance
Inexistant . Inexistante
en cours de Assemblage Inexistante

production finalen
laboratoire.

Source schéma : Porter, 1085

La chaine de valeur interne du LIRMM met en évidence les deux activités importantes,
créeatrice de valeur : La recherche et développement ainsi que la fabrication.

La recherche et developpement constituent le coeur de meétier du LIRMM puisquiil s'agit
d'un laboratoire de recherche. Sa valeur gjoutée, vient donc essentiellement de cette activite
principale. Nous avons vu que ces competences amenent la valeur ajoutée du LIRMM,
L'activité de soutien fabrication est quant a elle egalement importante puisque c'est grace a
elle que le LIRMM est capable d'integrer lui-méme les modifications au mini-ROV.

Le second point mis en avant par cette chaine de valeur interne est labsence de certaines
activites comme le marketing, la vente, la maintenance.. Cette lacune rend le LIRMM
dependant de CISCREA pour la fabrication et commercialisation de son produit.
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= | a chaine de valeur interne du LIRMM explique son positionnement dans la chaine de
valeur du secteur. Ne possedant pas certaines activites cles en interne, le LIRMM est oblige
de faire intervenir un industriel en amont et en aval

= [‘etude de la chaine de valeur permet donc d'identifier une faiblesse du LIRMM : son
activité exclusivement centrée recherche et developpement qui lui impose de déependre
d'autres structures pour tout projet de commercialisation,

= Afin de préeciser les forces et les faiblesses du LIRMM nous avons ensuite etudie ses
ressources et ses competences.

3) Etude des ressources et des compétences

Afin d'identifier de nouvelles forces et faiblesses du LIRMM nous allons l'étudier plus
precisement en nous intéressant a ses ressources et ses competences.

a) Ressources
Les ressources d'une entreprise, ici du LIRMM, peuvent étre divisees en deux categories :
les ressources tangibles et les ressources intangibles.

Concernant le LIRMM, nous avons identifié les ressources suivantes

Schéma 19 - Ressources du LIRMM

Tangibles Intangibles
Actifs physiques : :
: Locaux modernes & plateformes ! Ressources humaines
: d'expérimentation . : 2 Professeurs universitaires
Equipements technologiques. . 2Maitres de conference
informatiques et robotiques cot Thesard
Mini-ROV Jack ! 1. Ressources immatérielles
. Ressources financieres : Réseau scientifique et universitaire
' Financements oublics .- Partenariat industriel :
: Bourses. subventions, appels 2 Notoriete du LIRMM
- doffre Co
Source schéma : personnelle

A noter, que les ressources présentes dans ce tableau ne concernent que les ressources
du laboratoire etant allouees au projet d'application du mini-ROV a la biologie marine. Cela
explique notamment le nombre réduit de ressources humaines par rapport a leffectif total
du LIRMM puisque nous n'avons pris en compte que les personnes travaillant sur le projet.

Concernant les ressources financieres elles seront etudiées plus en detail dans la suite de
dossier, lors de l'etude de la structure des couts du LIRMM,
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= Parallelement a ces ressources, le LIRMM possede egalement des compeéetences
propres.

b) Compétences

Nous avons identifie trois compeétences principales :
= Technique : Technologie, robotique, informatique, algorithme, programmation,
assemblage, savoir-faire des chercheurs.
- Vision globale : Capacité du LIRMM a avoir une vision élargie des problematiques
grace a la pluralitée des compétences des chercheurs. Cela permet notamment de
faire le lien entre différentes applications, et dans le cas du projet, de faire le lien entre
la demande dECOSYM et la technique de CISCREA.
= Capacite ainnover: Proposer des produits a la pointe de la technologie, qui n'existent
pas, et qui repondent a de nouveaux besoins, ou qui repondent a des besoins existant
de facon differente.

C'est a travers ces competences que le LIRMM déploie ses ressources. Les ressources
et les competences sont donc étroitement liees. Cet ensemble est appelée « capacite
strategique ». Pour prosperer, il est obligatoire de coordonner et d'optimiser cette capacite
strategique.

Pour cela nous allons nous appuyer sur une étude VRIN (Barney, 1991), afin d'analyser
lensemble de ses ressources et de ses compétences.

c) Etude VRIN

Letude VRIN permet de juger des competences et des ressources selon quatre criteres
=V pour «Valeur» : C'est a dire si la ressource ou la compétence est source de valeur
ajoutée pour lentreprise
= R pour «Rarete» : c'est a dire si la ressource ou la compétence est également
presente chez les concurrents ou non
= | pour «Inimitabilite» : c'est a dire sl est possible pour les concurrents d'obtenir
cette ressource ou cette compétence
= N pour «Non-substituabiliteé : c'est a dire si la ressource ou la compétence peut étre
remplaceée par une autre pour parvenir au méme resultat.

Pour réaliser létude VRIN du LIRMM nous avons choisi de confronter quatre des
ressources identifices et les trois compétences identifices. Pour les évaluer en
fonction des criteres du VRIN, nous avons utilise des donneées recueillies lors de nos
etudes et nous avons confronté les résultats au porteur de projet qui les a valides.
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Schéma 20 - Etude VRIN

ﬂﬁﬂ

+++ ++ ++ ++ +++ e+t +++
R1: Ressources humaines
++ + T ++ +++ +++ ++ R2 : Mini-ROV Jack
R3: Locaux
. ++ ++ +++ +++ +4++ +4 ++ R4 : Réseau
C1: Programmation, robotique
4 + + + R r C2 : Vision globale
Cz: Capacité a innover

Source schema : Barney 1991 (adaptation personnelle)

Dans un premier temps, nous observons que les ressources ont de la valeur et qu'elles
sont difficilement imitables. Cependant ces ressources ne sont pas tres rares et elles sont
substituables. En effet, les acteurs présents sur ce marche sont contraints a posseder
certaines ressources pour étre concurrentiels. Cela peut s'expliquer par la technologie
presente. Le materiel, les locaux, les equipements techniques, le personnel qualifie.. sont
autant de ressources indispensables pour étre present sur ce marche. Cette idée se confirme
au niveau de linimitabilite des ressources. Nous remarquons que les ressources ont une
note d'inimitabilité elevee ce qui implique de fortes barriere a l'entree du marche, comme
identifie lors de lanalyse de Porter.

- Lanalyse VRIN met en evidence les exigences en terme de ressources qui sont
necessaires pour étre sur le marche de la collecte de données sous-marine ce qui confirme
les barrieres a lentrée élevees.

Dans un second temps, les compeéetences présentent des notes elevees pour chaque
critere du VRIN. Les compétences cles peuvent étre a l'origine d'un avantage concurrentiel.
Effectivement, ces compétences sont développéees en interne, et sont le fruit de longues
annees de recherche. Elles sont transmises et appliquées en interne ce qui limite leur
diffusion et empéche leur imitation. Il faut d'ailleurs que la conservation de ces compeéetences
soit prioritaire, afin de maintenir cet avantage concurrentiel sur ce marche.

= Si les ressources sont indispensables pour étre present sur le marche, elles n'apportent
pasdirectementunavantage concurrentiela ladifference Descompétences, quiapparaissent
comme la valeur ajoutee du LIRMM. Lavantage concurrentiel depend du développement et
la protection de ces competences

= ['étude des ressources et des compétences du LIRMM nous a permis de faire ressortir
une force de celui-ci : lavantage concurrentiel lie aux compétences valorisables, rares,
inimitables et non-substituables.

=» Nous avons ensuite étudié les ressources financieres en particulier, au travers de [analyse
de la structure des couts du LIRMM
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4 - Etude de la structure des colts

Le projet nayant pas initialement un but lucratif, puisquil depend d'un organisme de
recherche public, la structure des couts est complexe et ne comporte aucune notion de
chiffre d'affaire ou de retour sur investissement. Nous avons donc privilegié léetude des
investissements ayant permis le developpement du projet ce qui nous permettra de soulever
deux problemes.

a) Financement préalable au projet

Le projet d'application a la biologie marine du mini-ROV Jack, découlant d'un projet existant
dapplication karstique de ce mini-ROV, a béneficie des développements faits dans le cadre
de cet autre projet.

Pour le projet concernant lexploration karstique, le partenariat entre le LIRMM et CISCREA
est formel et fait lobjet d'une bourse de these co-financee et de deux stages finances par
CISCREA. En plus de cela, le déeveloppement du mini-ROV pour lapplication karstique a
obtenu des financements européeens via le FEDER mais aussi nationaux via le CNRS et Labex
Numex (branche de lAgence Nationale pour la Recherche).

Le mini-ROV sur lequel lapplication a la biologie marine est en developpement a donc
déja necessite en amont les financements suivants :

Tableau 8 - Financements préalables

Organisme financeur Type de financement Montant
LIRMM Co-financement d'une bourse de these 50 000€
Co-financement d'une bourse de these 50 000€
CISCREA , L
2 x 6 mois de stage ingénieur 5 300€
Union Europeenne Appel d'offre FEDER 20 000€
. , Bourse CNRS - défi instrumentation aux limites 18 000€
Etat Francais ,
Financement Labex Numev (ANR) 25 000€
TOTAL 123 300 €

Source tableau : personnelle

NB . ce total ne prend pas en compte les couts humains investis aans le projet (temps
humains des chercheurs du LIRMM et du responsable de CISCREA) auxquels nous navons
pas acces,

Le mini-ROV a donc de€ja fait lobjet de 123 300€ dinvestissements. Ces investissements
ont permis de remanier lélectronique de commande du robot et d'y ajouter une capacité
de calcul

b) Financement du projet d'application a la biologie marine
Le projet dapplication a la biologie marine a nécessite de nouveaux investissements
humains et techniques.
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Dans un premier temps le co-financement entre le LIRMM et ECOSYM de la bourse de
these visant a developper les solutions robotiques adaptees a la biologie marine.

Par la suite, lapplication a la biologie marine necessitant d'augmenter la maniabilite et la
puissance du robot (afin qu'il puisse résister aux courants marins), le LIRMM a développée
un «skid», une partie permettant d'ajouter au mini-ROV Jack 6 moteurs supplementaires,
portant a 12 le nombre total de moteurs. Le déeveloppement de ce «skid» a été finance par
le LIRMM et commandeée a CISCREA.

Le LIRMM a egalement finance le changement de caméra du mini-ROV pour une camera
de meilleure qualité équipee d'un mode nuit.

Enfin, le LIRMM et ECOSYM ont investi du temps humain au déeveloppement du projet.

Tableau 9 - Financements du projet

Organisme financeur Type de financement Montant
Co-financement d'une bourse de these 50 000€
LIRMM Commande a CISCREA du «skid» 20 000€
Remplacement de la caméra 5000€
Temps humain 100 000€
Co-financement d'une bourse de these 43 000€
ECOSYM ,
Temps humain 22 000€
TOTAL 240 000€

Source tableau : personnelle

Le colt du développement du projet est actuellement de 240 000€. A noter que le
consortium souhaiterait obtenir de nouveaux financements notamment pour equiper le
mini-ROV d'un ombilical en fibre optique, cette modification étant estimee a 5 000€ par le
LIRMM

Schéma 21 - Investissements faits par le consortium

Achat "Skid"
- Bourse
- de thése ECOSYM

Temps humain R&D
Nouvelle caméra

Temps humain

| 4
Commercialisation
Nouvel ombilical

Source schéema : personnelle

64



= En examinant les financements du projet, on remarque labsence de participation de
CISCREA. De plus lensemble des financements est exclusivement dedié au developpement
du produit et provient d'organismes publics.

c) Problemes souleveés par la structure des couts
L'étude des investissements fait dans le cadre du projet souleve deux problemes.

Premierement, labsence totale de participation de la part de CISCREA au déeveloppement
de ce projet. Ainsi, si CISCREA nous a dans un premier temps été présenté comme un
membre du consortium, nous remarquons a present que lentreprise ne participe pas au
developpement de ce projet. Elle a un simple role de fournisseur. La confusion vient du
fait que si CISCREA est bien partenaire du développement du mini-ROV pour le projet
karstique, l'entreprise n'a aucune connaissance du projet de biologie marine et n'est donc
pasimpliquée dans celui-ci. Le projet se basant cependant sur les acquis du projet karstique,
cela peut entrainer a lavenir une confusion et des conflits quant aux questions de proprieté
intellectuelle du mini-ROV. Cela confirme la menace représentée par le partenariat informel
avec CISCREA identifiee lors du diagnostic externe.

Ensuite, on remarque que les investissements sont entierement dedies au développement
du projet. Ceci est cohérent dans la mesure ou le projet est a linitiative de deux laboratoires
de recherche publics qui n‘'ont donc aucun intérét dans la commercialisation de leur produit.
Cependant dans le cadre de notre etude, cherchant a determiner comment le LIRMM peut
parvenir a cette commercialisation, il est alors important de mettre en avant labsence totale
de financement qui permettrait celle-ci.

= | 'etude de la structure des couts du LIRMM permet d'identifier une nouvelle faiblesse :
=+ e LIRMM étant un laboratoire de recherche public, il n'est éligible qu'a des
financements de recherche. Il ne peut donc pas prétendre seul a un financement
pour la commercialisation du projet. Pour obtenir de telles aides, le LIRMM doit
obligatoirement étre associe a une structure privee,

65



= Le diagnostic interne nous a permis d'identifier les forces et les faiblesses suivantes :

Tableau 10 - Forces et faiblesses
Forces Faiblesses

- Domaine d'activiteé strategique unique ne
- Importance du LIRMM au sein du permettant pas le développement seul du
consortium : agit en tant que lien entre les | projet

deux autres membres
- Absence d'activité clé de la chaine de

-+ Competences sources d'avantage valeur ne permettant pas d'envisager seul
concurrentiel . la commercialisation du produit

- Compeétences techniques

- Vision globale = Institution publique ne pouvant

- Capacite a innover obtenir seule des financements pour la

commercialisation du projet

Source tableau : personnelle

= Enrapprochant les forces et faiblesses ainsi que les menaces et opportunités identifiees,

nous avons pu repondre a la problematique " Lorganisation en consortium est-elle la plus
pertinente pour mener a bien la commercialisation du projet ?* et proposer des scénarios
pour rendre la commercialisation du produit possible.
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C - Proposition de scénarios de commercialisation

Apres avoir meneé le diagnostic externe ainsi que le diagnostic interne du LIRMM, nous
avons pu avancer une reponse a la problematique : « Lorganisation en consortium est-elle
la plus pertinente pour mener a bien la commercialisation du projet ?»

Une fois que nous avons repondu a celle-ci nous avons pu proposer trois scenarios
pertinents rendant la commercialisation du produit possible.

1 - Réponse a la problématique

Les diagnostics precedents nous ont permis de dresser la matrice SWOT du LIRMM c'est
a dire d'identifier ses :
= S = Strengths : Forces
- W - Weaknesses : Faiblesses
- O - Opportunities : Opportunités
= [ = Threats ' Menaces

Tableau 11 - SWOT
Forces Faiblesses

-+ Domaine d'activité strategique unique ne
- Importance du LIRMM au sein du permettant pas le développement seul du
consortium : agit en tant que lien entre les | projet

deux autres membres
- Absence d'activite cle de la chaine de

-+ Competences sources d'avantage valeur ne permettant pas d'envisager seul
concurrentiel : la commercialisation du produit

- Compeétences techniques

- Vision globale = Institution publique ne pouvant

- Capacité a innover obtenir seule des financements pour la

commercialisation du projet

Opportunites Menaces

- Un environnement favorisant le
developpement des activités de recolte de
données sous-marines et particulierement
des moyens robotiques

= Un pouvoir de negociation des clients

- Un faible pouvoir des fournisseurs et la ceve

possibilite de sassocier avec eux - Une intensité concurrentielle importante
_'.D.es. bamere; aLentree fortes qui - La faiblesse du partenariat avec CISCREA
minimisent le risque de nouveaux entrant
- Un partenariat possible avec le principal
produit de substitution : les plongeurs.

Source tableau : personnelle
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L'etude du SWOT permet de repondre a la problématique posee en début de partie
« Lorganisation en consortium est-elle la plus pertinente pour mener a bien la
commercialisation du projet ?».

Eneffet, en observant les faiblesses du LIRMM, on se rend compte que seul, le LIRMM serait
incapable de mener a bien la commercialisation du projet puisqu’il a besoin de partenaires
lui permettant de réunir les activites necessaires. De plus, le LIRMM étant une structure
publiques, il ne peut obtenir de inancement pour une commercialisation seul, il lui faut donc
un partenaire industriel prive.

On peut donc en conclure que le fonctionnement en consortium du LIRMM est en effet la
solution la plus pertinente pour mener a bien la commercialisation du projet. Cependant, en
observant les menaces identifiees, on remarque que le partenariat non formelavec CISCREA
met en danger le LIRMM. Ainsi, si CISCREA décide de se retirer du projet, ce quiil est tout a
fait en droit de faire vu qu'aucun engagement ne le lie a celui-ci, le LIRMM ne pourra pas
réaliser cette commercialisation.

Or, si le fonctionnement en consortium apparait comme nécessaire a la reussite du projet,
le fait de désigner CISCREA comme partenaire industriel n'‘est pas automatique,

Nous en arrivons donc a nous interroger sur les solutions s'offrant au LIRMM pour mener a
bien la commercialisation du projet.

Le partenariat avec CISCREA étant le point faible du consortium tel qu'il est aujourd'hui,
cela nous pousse a envisager deux solutions principales :
en tant que partenaire mais en formalisant la relation
Pour cela nous identifions deux possibilites :
Contracter un nouveau partenaire industriel
Soutenir la création d'une start-up dédiée au projet

Au total, nous envisageons donc pour la commercialisation du projet trois scénarios
différents qui vont étre resumeés dans le tableau suivant.

NB : La tolalite des scenarios est presentee en annexe de ce dossier (Annexe VIll)

68



Tableau 11 - Récapitulatif des scénarios

Scénario 2 -
Remplacer

Modalités de
réalisation

Scénario 1 - Formaliser le
partenariat avec CISCREA

- Redéfinir et formaliser
le partenariat

- Convaincre CISCREA
de la pertinence de la
commercialisation

- Utiliser CISCREA
pour developper des
partenariats forts

lindustriel et
formaliser un
partenariat

= Trouver un
industriel qui
correspond aux
criteres

— Se défaire sans
encombre du
partenariat actuel

— Readapter le projet

Scénario 3- Créer
une start-up qui
integre les activites
cles

- Deéfinir les activites
clés de la start-up

- Former et
organiser lequipe

= Créer la start-
up et trouver le

financement de
depart

Avantages

- Connaissance du robot
de base

- Bonne relation humaine
avec le dirigeant de
CISCREA

- Liberte dans le
choix du partenaire

- Soutien financier
nouveau

- Nouvel elan

- Grande autonomie
de décision

- Un lien solide
entre le LIRMM et la
start-up

- Financement direct
de la recherche par
les retombees

Inconvénients

- Difficulté financiére de
CISCREA

- Risque de
cannibalisation par
CISCREA

- Negocier le partage de
la propriete intellectuelle

- Accroissement de
la dépendance au
fournisseur

- Difficulte a trouver
un partenaire investit

— Partage de
la propriete
intellectuelle

- Perte de liberté
- Contraintes liées

a la réadaptation
technologique

- Une prise de
risque

- Risque de se
faire accuser de
concurrence deloyale
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Scénario 1 - Formaliser le

partenariat avec CISCREA

- Valorise les ressources
du LIRMM

= Integre les activites clés
manquantes

Aptitude a
répondre au
SWOT

- Fait face a la
concurrence

- Diminue le pourvoir de
négociation client

- Saisie lopportunite de
marche et de partenariats

Scénario 2 -
Remplacer
lindustriel et
formaliser un
partenariat

- Valorise les
ressources du LIRMM

= Integre les activites
cles manquantes

- Reduit lintensité
concurrentielle

= Supprime le
partenariat fragile
avec CISCREA

- Permet
de nouveaux
financements

= Saisit lopportunite
de marche et de
partenariats

Scénario 3- Créer
une start-up qui
integre les activites
cles

- Valorise les
ressources du LIRMM

- Integre les activites
cles manquantes

— Reduit la
déependance du
LIRMM

- Crée des
opportunites de
financement

= Supprime le
partenariat fragile
avec CISCREA

- Saisit lopportunite
de marche

Evaluation des
scénarios

Chaque scénario a éte evalue selon les criteres suivants : risque,
cohérence, pertinence, acceptabilite, faisabilité et opérabilite.

(cf. Annexe VIII)

Source tableau : personnelle
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2 - Comparaison des scenarios

En comparant les scénarios, on remarque qu'ils sont tous envisageables pour mener a
bien la commercialisation du projet du LIRMM., En effet, ils ont tous trois des niveaux de
cohérence, de pertinence, d'acceptabilite et de faisabilité éleve.

Schéma 22 - Comparaison des scénarios

Risque
10
8 N
Opérabilite 2 Cohérence
Faisabilite Pertinence
Acceptabilite
Source schéma : Blanche, 2014

Cependant en etudiant plus en détail les scénarios on peut noter que .

= Le scenario 1 apparait comme le scenario a privilegier avec le niveau de risque le
moins éleve, ainsi que des scores maximum en cohérence, acceptabilite et faisabilité.
Ceux-ci viennent du fait qu'il se base sur une strategie déja connue et expéerimentee
par le LIRMM qui a fait ses preuves. La facilité de mise en ceuvre de ce scénario, en
fait un scenario rapide a mettre en place puisqu'il se base sur des acquis au niveau
de la relation avec CISCREA. C'est donc le scénario a privilegier si le LIRMM souhaite
commercialiser son projet a court terme.

- Lescenario 2 estunevariante du scénario 1, tres proche en terme de concept puisquiil
s'agit toujours de former un consortium avec une entreprise existante. Cependant il
est un peu moins avantageux, puisqu'il necessite de trouver un nouveau partenaire
et donc de s'engager dans de nouvelles negociations. Nous recommandons donc de
privilegier le scenario 1 et de ne faire appel au scénario 2 qu'en cas de degradation des
relations avec CISCREA et de necessite.

= Le scenario 3 est le plus risque puisque c'est celui qui seloigne le plus de la
stratégie actuelle du LIRMM et qui demande le plus deffort. Le scenario 3 est le
scenario qui repond, a long terme aux besoins du LIRMM. Il présente une part de
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risque mais presente des perspectives de resultats et de financements. Le risque du
scénario peut étre diminué par une bonne préparation et lapplication de nos conseills.
C'est un scénario ambitieux qui permet de saisir une opportunite. D'un cote il permet
au LIRMM de financer sa recherche et de renforcer son autonomie. Et de lautre cote
il permet a une start-up de se déevelopper, de creer de lemploi, et surtout de produire
et commercialiser un produit avec un réel avantage concurrentiel.

A noter que si ce scénario parait risqué, Lionel Lapierre est particulierement intéressé
dans celui-ci et dans le challenge quiil represente.
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Conclusion

En debut d'annee scolaire, Lionel Lapierre nous a propose un projet visant a etudier la
pertinence de proposer un nouveau Mini-ROV d'exploration sous-marin sur le marche.

Pour mener a bien ce projet, nous avons cherché a répondre a la problématique suivante :
Est-il pertinent d'envisager la commercialisation d'un nouveau mini-ROV d'exploration sous-
marine?

Dans un premier temps nous avons donc confirme le potentiel de ce projet. Pour cela
NOoUS NOUS sommes appuyes sur les resultats d'une etude sectorielle ayant demontre le
dynamisme du secteur de la collecte de donnees sous-marines et la place importante de
linnovation robotique dans celui-ci. Puis nous avons mene une etude de marche qui nous
a permis de constater le potentiel de celui-ci mais egalement d'identifier des cibles et d'en
dresser le profil afin d'établir des marketing-mix de réféerence.

Une fois le potentiel de la commercialisation d'un nouveau mini-ROV d'exploration
sous-marine confirme, nous avons éelargi le champ de nos recherches afin de répondre
aux interrogations de Lionel Lapierre concernant la pertinence de mener le projet en
consortium.

Pour cela, nous avons mene un diagnostic externe puis un diagnostic interne du LIRMM
qui nous ont permis d'identifier ses forces et ses faiblesses ainsi que les opportunités et les
menaces auxquellesilest soumis. Ces diagnostics on permis de confirmer lanécessite pour le
laboratoire de contracter des partenariats industriels pour mener a bien la commercialisation
de leur projet de mini-ROV. Face a cette necessite, nous avons propose trois scenarios
de développement de partenariat industriel prenant en compte les conclusions des
diagnostics.

Nous avons ainsi recommandé a court terme le scenario n'1, celui consistant a formaliser
le partenariat avec CISCREA. En effet, si Lionel Lapierre est particulierement intéresse par le
scenario N3, le soutien d'une start-up. il est neanmoins conscient que ce scéenario est risque
et qu'il sera difficile de convaincre les membres du LIRMM de son potentiel

Cependant, nous espérons que les résultats de notre etude permettront au porteur de
projet de se munird'arguments stratégiques pour soutenir ses idees aupres de ses collegues
et partenaires. De plus la méthode que nous avons utilisee pour déterminer de la pertinence
du projet pourra servir de reféerences strategiques, de guideline, pour les futurs projets du
LIRMM,
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Nous avons pris le parti de diviser les acteurs selon la fonction principale qu'ils remplissent
sur le secteur ainsi que leur niveau d'intervention dans la collecte de données sous-marines.
Les trois groupes qui sont ressortis de notre etude sont les suivants :

ce sont eux qui
fabriquent et commercialisent les moyens matériels permettant la collecte de données
sous-marines.
grace a
Lutilisation des moyens techniques mis a disposition sur le marche, ils realisent
physiquement la collecte de donnees ainsi que le traitement et l'analyse de celles-ci.
maillon final du marché, ce sont eux qui récuperent
les donnees analysees et les utilisent dans leurs activites.

a) Acteurs de la conception de moyens techniques

Ce groupe rassemble tous les fabricants de moyens techniques permettant la collecte
de donnees sous-marines. Ainsi il regroupe des acteurs du secteur industriel tres varies, les
techniques de collecte de données sous-marines etant multiples.

Parmi eux on distingue notamment :
— Les fabricants de robots d'exploration sous-marine :
Qui peuvent fabriquer un ou plusieurs types de robot d'exploration sous-marine : mini-
ROV, ROV ou AUV.
Le nombre exact de ces fabricants est difficile a trouver dautant plus que le marche
francais se fournit a linternational. Cependant grace a un croisement de donneées
secondaires on peut estimer leur nombre a une quarantaine d'entreprises spécialisees
dans le monde, dont cing particulierement actives en France : Subsea Tech, CISCREA,
ECA Hytech, VideoRay et Teledyne Benthos.
La taille des acteurs varie puisqu'il s'agit aussi bien de groupes internationaux comme
Seabotix, filiale de Teledyne Benthos avec des gammes de produits etendues (une
dizaine de ROVs et mini-ROVs différents) ou d'entreprises plus modestes avec un
catalogue reduit comme CISCREA qui ne propose qu'un mini-ROV.

— Les fabricants de navires de recherche et de sous-marins :

La construction de navires dits «de servitude», incluant les navires de recherche et les
sous-marins scientifiques, est une des spécialites de lindustrie navale francaise. De
plus c'est un segment dynamique qui a génere 850 millions d'euros de chiffre d'affaires
en 2013, et représente un atout international francais puisque 80% de la production est
destinee a lexport (Cluster Maritime, 2013).

Selon le GICAN, Groupement des Industries de Construction et Activites Navales, il
existe en France 16 acteurs de la construction de navires et sous-marins de recherche.
Il peut s'agir de grands groupes internationaux comme STX France, filiale du groupe
sud-coreen STX ou bien dacteurs nationaux de taille plus modeste comme Bureau
Mauric present a Marseille et Nantes.



— Les fabricants d'outils de mesure étanches:

Les outils qu'ils fabriquent seront soit implantés sur des robots ou des bateaux, soit
utilisables independamment par un plongeur par exemple.

Il peut s'agir d'entreprises globales produisant tous types de capteurs comme le
britannique Tritech ou bien d'entreprises ultra-spéecialisées ne produisant qu'un type de
capteur comme Cygnus, spécialise dans les capteurs d'épaisseur. Certains fabricants
de robots d'exploration sous-marine integrent cette activité comme c'est le cas de
Teledyne Benthos.

— Les fabricants de matériel de plongée :

Ils fabriquent tous les equipements utilises par les plongeurs. Comme pour les outils de
mesure etanches, il peut s'agir d'entreprises globales de materiel de plongee comme
le francais Aqua Lung ou d'entreprises ultra-spécialisees comme Shearwater Research
qui ne fabrique que des ordinateurs de plongee.

b) Acteurs de l'acquisition et du traitement de données

Ce groupe rassemble les différents acteurs utilisant les moyens techniques pour collecter
la donnée puis analysant cette donnee. Pour cela ces acteurs se basent en premier lieu
sur l'expertise humaine, en incluant dans leurs équipes des personnes qualifiees dans le
domaine sous-marin concerne.

Parmi ces acteurs on distingue notamment :

- Les plongeurs :

On peut les diviser en deux categories :
« Les plongeurs professionnels  sont ceux qui realisent des missions d'exploration
sous-marines scientifiques. Ces plongeurs sont formes en fonction de leur domaine
d'exploration et possedent les connaissances scientifiques associees : ils sont par
exemple capablesd'identifierune espece de poisson ou de reconnaitre une formation
geologique. Ils collectent des donnees scientifiques visant a nourrir les recherches
auxquelles ils participent. LINPP (Institut National de la Plongée Professionnelle) ne
diffusant pas d'information et n‘ayant pas accepte de nous renseigner, nous n'avons
malheureusement pas pu chiffrer le nombre de ces plongeurs.
« Les scaphandriers : sont les plongeurs exercant dans le milieu industriel. Ils sont
environ 1 500 en France et peuvent soit étre salariés, environ 46% d'entre eux, ou
alors travailler en «free-lance» c'est a dire de facon indépendante comme c'est le
cas pour 54% d'entre eux (Le blog de lemploi, 2012). Ils possedent des competences
plus techniques et sont par exemple capables d'effectuer des travaux sous-marins.
Ils collectent des données techniques afin d'exercer leur profession comme 'état des
installations a surveiller ou encore la qualite de l'eau dans laquelle ils vont plonger.

- Les laboratoires de recherche publics spécialisés dans le milieu sous-marin :

La France est un des acteurs majeurs de l'exploration sous-marine. Dans ce domaine,
la recherche publique est menée principalement par UIFREMER (Institut Francais
de Recherche pour l'Exploitation de la Mer) mais egalement par des equipes de
laboratoires issues des quatre grands instituts de recherche francais : CNRS-INSU-
RID, IPEV, CEDRE et INRA.

Ces laboratoires collectent des données sous-marines dans le cadre de projets de
recherche fondamentale ou appliquée.



Nous avons pu identifier une trentaine de ces equipes en France. Ces différents
laboratoires ont déepensé en 2013 378millions d'euros pour la recherche maritime
(Cluster Maritime, 2013).

— Les cabinets d'études spécialisés dans l'océanographie :

Ils sont mandatés par des organismes prives ou publics afin de leur fournir des études
diverses sur le milieu sous-marin. Suite a nos recherches nous avons pu identifier 27
cabinets d'études presents en France dont le plus important est Creocean, ancienne
branche de [IFREMER ayant éte privatisee.

c) Acteurs de l'utilisation de la donnée :

Ce groupe rassemble ceux que nous pourrions apparenter aux utilisateurs finaux de la
donnée. Ils se procurent des données sous-marines afin de les exploiter dans le cadre de
leurs activites.

Parmi ces acteurs on distingue notamment :
= Les industries :
 Directement concernees par le milieu sous-marin :
- Industrie de la péche : Cette industrie a genere 1 milliard de chiffre d'affaires en
2010, et est composee de 63 ports de péche, 39 halles a marees, 12 organisations
de producteurs et 600 entreprises de mareyage et de transformation (Cluster
Maritime 2013).
Les données sous-marines lui permettent par exemple de suivre les bancs de
poissons et dainsi planifier les sorties en mer.
- Industrie de laquaculture : Laquaculture représente 365 entreprises
commerciales en France et a génere un chiffre d'affaires de 697 millions d'euros
en 2010 (Ministere de lagriculture et de la péche, 2012).
Les aquaculteurs utilisent les donnees sous-marines pour surveiller et monitorer
leurs exploitations.
- Industrie des travaux sous-marins : Nos recherches nous ont permis d'identifier
une soixantaine d'entreprises de travaux sous-marins en France. En 2009, le
montant des travaux sous-marins publics francais s'est eleve a 1.5 milliards d'euros
(IFREMER, 2010). Nous n‘avons pas trouve de chiffres concernant les travaux sous-
marins prives.

* Indirectement concernees par le milieu sous-marin :

Pour ces industries, la donnée sous-marine permet de surveiller leurs installations

immergees, de prévenir leur degradation et de faciliter leur entretien.
- Industrie parapétroliere et gaziere offshore : La France est le leader mondial de
ce secteur avec un chiffre d'affaires de 17,55 milliards d'euros en 2013 (Cluster
Maritime, 2014).
- Téelecommunication et énergie : Ces industries sont particulierement interessees
par les données sous-marines pour lentretien des grands cables immerges
constituant le réseau mondial. Il y a tres peu d'informations disponibles sur ces
cables, on sait cependant que la France en compte une vingtaine (Le Monde,
2013).



- Le milieu culturel :

Il regroupe tous les acteurs susceptibles d'utiliser la donnée sous-marine a des fins

pedagogiques et mediatiques.
- Les aquariums : Nos recherches nous ont permis didentifier une quarantaine
d'aguariums en France. Ils utilisent les donnees sous-marines soit dans la gestion de
leur activite (surveillance des bassins) soit dans le cadre d'animations a destination
du public (documentaires, partage d'informations et de connaissances).
- Les socletes de production : Toutes les societes de production susceptibles d'avoir
recours a de la donnée sous-marine (principalement de limage et de la video) dans
la realisation de films.

— L'Etat dans trois domaines spécifiques :
- Activites portuaires - En France on compte 11 ports d'Etat, une quarantaine de ports
territoriaux souvent confies aux CCl et quelques ports autonomes d'Outre-mer
(Cluster Maritime, 2013). Les données sous-marines permettent ici la surveillance et
lentretien des infrastructures.
-[Action de [Etat en Mer  Divisée en trois grandes activités : la gendarmerie maritime,
la direction générale des douanes et la sécurité civile. Dans ce contexte la, [Etat
utilise la donnée sous-marine a des fins diverses : surveillance, deminage, reperage.,
enquéte..
- La protection de lenvironnement  au travers des 31 réserves marines et 11 parcs
marins nationaux a qui la donnée sous-marine permet de déefinir des plans de gestion
et de protection des especes (Agence des Aires Marines Protegees, 2013).



ANNEXE Il - Etude détaillée des forces en présence

1) Intensité concurrentielle

Pour analyser lintensité concurrentielle sur le secteur nous avons mene un benchmark
des entreprises presentes sur le méme segment de secteur que le consortium : les mini-
ROVs d'exploration sous-marine.

Nous avons sélectionné les dix modeles de mini-ROVs les plus proches de celui que
souhaite déevelopper le consortium. Cest a dire, ceux dont le nom est ressorti le plus
souvent pendant nos etudes qualitatives et quantitatives, et ceux que nos recherches nous
ont permis d'identifier comme semblables.

Dans le tableau suivant nous avons classe les modeles de robot selon cing criteres choisis
parmi ceux que nos etudes nous ont amene a considerer comme les plus différenciants : le
prix de base, le degré de modularite, le poids, le champ d'action et la facilite d'utilisation.

Nous avons inclus a ce tableau le mini-ROV Jack tel que vendu actuellement par CISCREA
mais aussi le projet de robot du consortium base sur ce mini-ROV. En effet, si le projet du
consortium voit le jour, cela nN'empéchera pas CISCREA de continuer a vendre son propre
robot, sans les modifications apportéees par le consortium.

Degré de Champ Facilité
modularité d'action d'utilisation
Mirii%F\Q/EJé]ck 25KE Base 14kg 100m +
Projet de min‘i—ROV du y Base + options sur 14Kg 100m s
consortium mesure
AC-ROV 100 /| aoauetarge. | 3Ka | oom |
Dree ROV /| it | /| |
RO 4 ROVS /| Cocceredut | 6% | zoom |
paare | | Emmeetems o |-
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Ocean Modules Base + options sur N
V4 S300 catalogue reduit 30Kg 3o0m
. Base + options
Lg\e/alb%tbf sur catalogue tres 11kg 150m et
0044 réduit
Eca Hytech Base + options ) 150m .
Roving-Bat catalogue reduit
Teledyne Benthos Base tres peu N
Minirover modulable 23kg 300m
Marine NAV Base tres peu s
Ocenanus DC modulable 4Kg 1oom

Source tableau : personnelle

Dans le segment mini-ROV du secteur de la collecte de données sous-marines, on peut
conclure que les acteurs presents se différencient en fonction de leur capacité a repondre
aux attentes techniques des clients (profondeur d'action) mais aussi par leur modularité. Ce
sont donc ces deux caractéristiques que nous avons choisies pour dresser une carte des
groupes strategiques (Porter,1980) qui nous permettra de mesurer lintensité concurrentielle
sur ce segment de secteur.

Carte des groupes stratégiques

A
: Mini-ROVs personnalisables forte profondeur
Ocean Modules
Video Ray
300m Teledyne Benthos Seamor Marine
Mini-ROVs :
200m = Seabotix
packagés faible Subsea Tech
profondeur Eca Hytech Deep Treeker AC-CESS
100m + Consortium
Marine NAV Mini-ROVs sur mesure faible profondeur
>
Robot unique Pack d'options Sur-mesure
Source schema : Porter, 1980 (adaptation personnelle)
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Grace a cette carte nous voyons apparaitre trois groupes strategiques distincts.

Le premier groupe identifié est celui des mini-ROVs packagés de faible profondeur, c'est a
dire que les robots auront un degre de modularite tres limite, souvent accessible par « pack
» predefinis. Par exemple un client final qui n'a besoin que d'une cameéra 3D devra payer
egalement toutes les autres options comprises dans le pack dont il n'aura pas Lutilité.

Ensuite vient le second groupe, celui des mini-ROVs personnalisables de forte profondeur.
Ces derniers ont un champ d'action avoisinant les 300 metres. Bien que disposant d'un
degre de modularite important par lintermediaire d'un catalogue d'options, ils ne pratiquent
pas la conception sur mesure.

Enfin se distingue le troisieme groupe strategique, celui des mini-ROVs sur mesure de
faible profondeur. Il regroupe des entreprises qui proposent une forte modularite de leur
produit avec un champ d'action limite compris entre 100 et 120 metres. C'est dans ce groupe
stratégique que se trouve le projet de mini-ROV du consortium.

Comme nous pouvons le voir apparaitre sur la carte, la concurrence entre les groupes
stratégiques est faible. Il n'y a pas d'entreprise qui soit en mesure de basculer d'un groupe
a lautre. Cependant, la concurrence a lintérieur du groupe strategique du consortium est
forte puisqu'il contient trois acteurs installés a linternational et disposant d'une legitimité
reconnue, dont Subsea Tech, le leader du segment.

Afin d'évaluer les concurrents présents dans le groupe stratégique concerné par le
consortium, nous avons utilise un canevas strategique (Chan Kim et Mauborgne, 2005). Le
produit du consortium étant encore en phase de recherche et developpement, nous ne
pouvons pas remplir tous les points du canevas pour celui-ci.



Canevas stratégique

Excellent®
Trés fort If
Fort 7 T
Moyen
- SubseaTech
-
Faible Deep Treeker
- Ac-cess
# Consortium
Trés faible
Nul
R&D Proximite Alliance  Référence  Marketing  Distribution Services
milieu stratégique Client Communication
scientifique

Source schema : Chan Kim et Mauborgne, 2005

Cependant avec les données actuelles, on remarque deéja que le consortium domine
ses concurrents au niveau de la recherche et developpement, de la proximite scientifique
et des alliances strategiques. Cela provient de lorganisation méme en consortium. Si on
remarque que les trois concurrents mettent en place des alliances strategiques avec des
fournisseurs de composants, un seul concurrent met en place une alliance avec le milieu
scientiigue comme le fait le consortium : Subsea Tech. Cela nous permet d'identifier Subsea
Tech comme le concurrent le plus menacant, d'autant plus qu'il est tres performant sur les
activités liees a la commercialisation qui ne sont pas encore pratiquées par le consortium.

= [ etude des groupes strategiques et du canevas stratégique nous permet d'identifier
une intensité concurrentielle forte sur le segment avec trois concurrents directs du projet du
consortium dont un, Subsea Tech, particulierement proche du consortium.
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Pour juger de cette menace, nous avons cherché dans un premier temps a identifier
quels pourraient étre les nouveaux entrants sur le marché de la collecte de données sous-
marines.

Ils sont au nombre de trois :
De nouvelles entreprises se créant sur le secteur
De nouveaux consortiums semblables a celui formeé par le LIRMM, ECOSYM et
CISCREA
Des entreprises déja positionnées sur la collecte de données se spéecialisant dans le
domaine sous-marin.

Une fois ces trois menaces potentielles identifiees, nous avons etudie les barrieres a
lentrée gu'elles devraient affronter.

Le secteur de la collecte de données sous-marines fait intervenir deux mondes
scientifiques. Celui de la biologie marine et celui de la technologie utilisee pour collecter
cette information.

Dans un premier temps, les compéetences en biologie marine sont indispensables pour
concevoir un moyen de collecte de données sous-marines. En effet, pour adapter le moyen
au milieu, il faut connaitre les parametres de cet environnement particulier et les enjeux de
la biologie marine. Dans le milieu marin, les moyens de recolte de données sont sujets a des
courants, a de fortes pressions ou des conditions d'observation parfois tres mauvaises. Une
bonne connaissance du milieu marin parait donc indispensable. De plus les informations
que lon cherche a collecter sont tres particulieres et necessitent la encore une certaine
expertise. Que ce soit dans la faune ou la flore observee, ou sur la composition de eau par
exemple, un expert du milieu marin pourra plus facilement developper un produit adaptée
au milieu marin.

Dans un second temps, les compétences technologiques. Que ce soit pour le matériel
des plongeurs, ou pour le développement d'un robot autonome, les entreprises du
secteur ont développé des compétences technologiques importantes. Ces compétences
technologiques constituent la principale barriere a lentrée de ce secteur. Pour acquérir cette
technologie, un nouvel entrant doit :

Avoir un budget financier important (matieres premieres onereuses, usine de
fabrication et moyens techniques..)

Avoir des experts en technologie (robotique, plongee, téléguidage, algorithme,
programmation..)

Pour terminer, une derniere barriere peut freiner larrivée de nouveaux entrants,
C'est le réseau des acteurs presents sur le secteur. En effet, lensemble de loffre utilise
majoritairement son propre réseau pour atteindre la demande. Un nouvel entrant qui ne
béneficie pas d'un réseau de professionnels (laboratoires, bureaux d'etudes..) aura du mal a
trouver des clients.



Ily a donc trois barrieres a l'entree sur le secteur
- La connaissance de lenvironnement et de la biologie sous-marine
- La technologie (financieres et expertise)
- Le réseau (distribution vente)

En confrontant les trois types de nouveaux entrants potentiels et les trois barrieres a lentree
identifies nous obtenons le tableau suivant :

Connaissance
de la biologie Technologie Réseau
marine

Nouvelles entreprises en
création

Nouveaux consortiums

Spécialisation d'entreprise
de collecte de données en
données sous-marines

Source tableau : personnelle
Legende
+ . ont ce qu'il faut pour franchir la barriere
. ont une partie de ce qu'il faut pour franchir la barriere
‘n'ont pas ce quiil faut pour franchir la barriere

Ainsi nous pouvons determiner la menace potentielle des nouveaux entrants en etudiant
leur probabilité a contourner les difféerentes barrieres :

- Nouvelles entreprises en creation : menace faible car elles ne possedent ni les
technologies ni le reseau nécessaire
= Nouveaux consortium : menace existante, cependant il est peu probable qu'un autre
consortium identique se forme, les rapprochements entre domaines scientifiques aussi
differents que la biologie marine et la robotique étant rares.
- Spécialisation d'entreprises de collecte de données en données sous-marines :
menace faible car elles ne possedent pas les connaissances spéecifiques au milieu.
De plus, leur technologie et réseau ne sont pas garantis de rester pertinents lors de la
diversification.

= [ 'étude des barrieres a l'entrée et de la capacité des nouveaux entrants potentiels a les
contourner montre une menace faible des nouveaux entrants,
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Comme presenté lors de 'étude des acteurs, de nombreuses solutions de collecte de
données sous-marines autres que les mini-ROVs existent. Si la plupart de ces solutions
restent des menaces indirectes puisqu'elles n'ont pas le méme champ d'application que
les mini-ROVs, d'autres sont néanmoins plus menacantes. D'apres nos recherches ainsi que
nos etudes qualitatives et quantitatives, les deux méthodes les plus utilisees par les clients
pour substituer au mini-ROVs sont :

dont l'expertise humaine ainsi que les capacites multiples (prendre
desphotos, compterdes poissons, faire desreleves chimiques, prélever des échantillons
precis.) en font le moyen de collecte de donnees privilegie des clients.
qui permettent de contourner les reglementations de la plongee
mais ont un champ d'action limite.

Si les avantages du mini-ROV sur la camera fixe sont faciles a demontrer (champ d'action
plus large, autonomie plus importante, meilleure qualite d'image), sa supériorite face au
plongeur est plus difficile a prouver.

Ainsi lors de nos divers entretiens, les clients ont tous reconnu limportance de l'expertise
humaine et ont fait ressortir Lutilisation du mini-ROV comme un complément de celle-ci
et non un remplacement. L'adoption par les clients du mini-ROV au detriment du plongeur
necessiterait donc une demonstration objective de ses avantages mais aussi un effort
psychologique important pour accepter la supériorité d'une machine sur lHomme.

Comme vu préecédemment, la concurrence sur le marché se compose principalement
de trois concurrents directs. Les clients ayant donc le choix entre peu d'offres differentes il
semblerait que leur pouvoir de negociation soit redulit.

Cependant ce pouvoir de negociation est a nuancer. En effet, si notre etude de marché
nous a permis de faire ressortir un potentiel de marche important en terme de valeur (estimé
a 3 310 000€ hors grandes industries et Action de I'Etat en Mer dont les données ne nous
sont pas accessibles), le marché en terme de volume n'est pas aussi etendu. Ainsi, par
extrapolation des résultats de notre étude quantitative nous avons estimé un marche en
volume de lordre de 132 unités pour 2015.

Ilestimportant de preéciser lannée car lachat d'un mini-ROV étant une dépense importante,
notamment pour les petites structures qui composent la majorité des clients potentiels,
et la durée de vie du produit étant assez élevée (5 a 10 ans selon lutilisation) le taux de
renouvellement du produit est tres faible. Ainsi, le potentiel en volume du marché s'en
trouvera réduit chaque année au fur et a mesure que le taux d'équipements des clients
progressera. Dans ce contexte la, il devient essentiel de parvenir a toucher les clients le plus
tot possible et donc pour cela de réepondre a leurs attentes et de pratiquer un marketing de



la demande poussé.

Parallelement, on voit apparaitre sur le secteur des phéenomenes dintégration vers
lamont. Le consortium au centre de ce projet en est une preuve directe puisque c'est un
client, ECOSYM, qui est a lorigine de la demarche. De méme, des clients rencontres en
entretien nous on fait part de leur volonte de développer leurs propres moyens techniques.
Ce phénomene est encore tres marginal, mais les ressources economiques des cibles
faiblissant et les technologies etant de plus en plus accessibles, on peut sattendre a un
developpement de celui-ci dans les annees a venir.

= e potentiel en volume faible, le taux de renouvellement des produits bas ainsi que
lapparition d'un phénomene dintegration vers lamont sont trois facteurs dotant les clients
d'un fort pouvoir de neégociation sur le segment.

5) Pouvoir de négociation des fournisseurs

Les fournisseurs sont composes de deux types d'entreprises :
- Les fournisseurs de pieces detachées entrant dans la composition des mini-ROVs,
Ces fournisseurs sont tres varies et il en existe un grand nombre, leur activité n'etant
pas specialisee dans les mini-ROVs mais plutot dans leur domaine technique propre.
Ces fournisseurs ne sont pas specifiqgues au secteur.
Ces fournisseurs, tres nombreux et peu specifiques, n'ont pas de pouvoir de negociation
important sur ce secteur,
- Les fournisseurs de capteurs étanches qui seront intégrés au mini-ROV. Ces
fournisseurs sont plus rares car plus specialisés et ne s'adressant qu'a ce secteur.
Ces fournisseurs sont specifiques a ce secteur, cependant ils proposent leurs produits
a toutes les entreprises et ne contractent pas actuellement de contrat d'exclusivite.
Leur pouvoir de negociation reste donc faible.
Deplus, onremarque unphenomenedintegrationverslamontdelapartdesconcurrents
du marche notamment au niveau des capteurs. C'est le cas par exemple de Teledyne
Benthos, un des premiers fabricants de ROVs, qui a racheté en 1999 Datasonics Inc. un
fabricant de modems sous-marins et de systemes de geolocalisation.

= | eur nombre éleve, labsence de contrat d'exclusivite et lapparition d'un phénomene
d'intégration vers lamont des entreprises ont pour résultat un trés faible pouvoir de
negociation de la part des fournisseurs du segment.
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6) Contraintes légales imposées par les pouvoirs publics

=» Comme expose préecedemment dans lanalyse de l'environnement le cadre légal est tres
favorable au secteur de la collecte de donnees sous-marines.

= |l est particulierement favorable pour le segment des mini-ROVs puisque, comme indiqué
precedemment, le code du travail favorise le developpement des moyens robotiques par
rapport aux moyens humains. Cela offre donc au segment des mini-ROVs un avantage
concurrentiel certain sur son produit de substitution principal : le plongeur.
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Moyen

Caméra fixe rotative

Fonctionnement

Camera placee sur
un element fixe de
lenvironnement
(rocher, ponton de
port, fond marin..)
afin de filmer en
continu une section
d'aire sous-marine.
La camera pivote
sur elle-méme et
filme a 360°. Pratique
pour la veille et la

Avantages

Necessite peu de
manipulations et
donc de temps de
main d'ceuvre.

Collecte beaucoup
d'informations en
continu.

Image de bonne
qualite facile a traiter.

ANNEXE Il - Produits contenus dans le marché principal

Inconvénients

Beaucoup de temps
de traitement au sec.

Redondance de
linformation.

Limite du champ
d'observation fixe.

Plongeur

surveillance.
Les temps de
plongeée sont reduits
Plongeur qui par la loi et par les
simmerge limites du corps

directement dans
le milieu et collecte
linformation a laide
dinstruments videos,
de prises de notes
et de collectes
d'echantillons,
genéralement via
la methode des
transects

Notion d'expertise
humaine

Précision,
polyvalence
Autonomie

humain

Peu d'informations
recoltées

Cout des
interventions

Champ d'action
Risques

Effraie et influence le
comportement de la
faune

AUV

(Autonomous
Underwater Vehicle)

Robot de taille
moyenne,
programmable pour
etablir des mesures
sur un transect en
autonomie

Grande quantité
d'informations
recoltees

Grande surface
couverte

Rapidite d'action

Pas d'interaction
directe

Champ d'action
lineaire
Dificulte de
programmation et
de prévision d'un
transect
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Moyen
ROV

(Remotely Operated
underwater Vehicle)

Fonctionnement

Robot de grande
taille, piloté en direct
par un specialiste
au sec, depuis un
bateau ou un quai.
Souvent équipée
d'une batterie de
capteurs et de bras
articules.

Avantages

Champ d'action tres
vaste, opérationnel
de 20 a 6000 metres
de profondeur

Liberte d'action,
collecte en direct de
linformation, permet

de se concentrer

sur linformation
importante,
interaction,

Inconvénients

Dimensions du
robot, manipulation
compliqueée qui
necessite de gros
bateaux, une grue et
un pilote spéecialiste,
cout d'achat et
d'entretien, peu
adapte aux bas
fonds

Comparable au ROV
mais aux dimensions
reduites

Facile a utiliser,
maniable, champ
d'action vaste, liberte
de mouvement,
permet de se
concentrer sur
linformation utile

Plus discret dans son
environnement

Cable dalimentation
(ombilical) qui limite
les deplacements

Sous-marin

Veéhicule habite
de trés grande
taille naviguant
sous leau. Souvent
complémentaire a
dautres moyens

Permet d'acceder
aux grands fonds,
expertise humaine

Cout tres eleve,
'homme est présent
sur la zone exploree

mais son champ
d'action reste limite

par les capacites
techniques du sous-
marin

Navire

Veéhicule habite
de tres grande
taille naviguant
sur l'eau, souvent
complementaire a
d'autres moyens.
Parfois equipeées de
laboratoires integres,
de grue pour la mise
aleau de ROV ou de
SOus-marins.

Permet damener le
lieu d'analyse des
donnees sur le lieu
de collecte

Permet acces aux
zones eloignees des
cotes

Cout eleve,
fonctionne plus
comme un
complement aux
autres moyens qu'un
moyen a part entiere

Source tableau : personnelle
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ANNEXE IV - Estimation de la population du marché

Type de client Population Sources

Réserve marine 42 Agence des Aires Marines Protégees de France

Laboratoire de

17 Annuaires des instituts de recherche francais
recherche

Cabinet d'études 27 Code NAF + appels d'offre + étude qualitative

Guide des sites touristiques et naturels de
Aquarium 40 France + Géoconfluences (site de ressources
geographiques pour les enseignants)

Gestionnaire de port 60 Ports de France

. Annuaire des travaux sous-marins francais +
Entreprise de travaux

. 62 article de presse (Le blog pour lemploi) + code
sous-marins
NAF
TOTAL 248

Source tableau : personnelle
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ANNEXE V - Segmentation detaillee du marche

La segmentation part de la collecte de donnees sous-marines que nous avons definie
comme notre marche genériqgue. Ces donnéees peuvent se présenter sous plusieurs formes
et donc repondre a des usages et des besoins difféerents.

Le premier niveau de segmentation se divise en deux usages principaux, eux-memes
divisés en deux besoins satisfaits lors du deuxieme niveau de segmentation.

1°" et 2°™e niveaux de segmentation

Donnée sous

marine

B Retransmission | Analyse

Directe . Indirecte # Recherche IARRRRRRRER Surveillance

Source schema : personnelle

= Usage 1 - retransmission de donnees : Plus particulierement la retransmission
dimage. Les mini-ROVs sont capables d'embarquer un dispositif de caméra de haute
performance (HD, 3D.). Les photos et videos qui en ressortent sont de trés bonne
qualité. Ces données peuvent réepondre a deux besoins distincts :

« Besoin 1 - retransmission directe ou le client utilise les images instantanement
dans un but de distraction et damusement. Il s'agit donc des aquariums proposant
des animations interactives a leurs visiteurs. Le robot étant capable de retransmettre
une image en direct et en trois dimensions, il pourrait :
- Soit étre piloté directement par le visiteur de laquarium afin de lui permettre
lexploration des bassins tout en restant au sec. Le visiteur serait alors eéquipe d'un
casque dimmersion 3D.
- Soit étre piloté par un employe pour retransmettre en direct ce qui se passe
dans les grands bassins sur des écrans (3D ou non).

Au dela d'une animation pour le public, le mini-ROV peut egalement étre vu comme
un outil permettant de sensibiliser la population aux conditions de vie subaquatiques
et donc également repondre a lambition pedagogique des aquariums.

« Besoin 2 - retransmission indirecte - le client utilise les images pour creer des
films. Ici nous parlons des associations de protection de l'environnement marin mais
aussi de societes de production de documentaires et de magazines specialises.
Ces entités ont pour vocation de faire passer des messages au public sur des
thematiques environnementales. Pour appuyer leurs messages, ils utilisent des
images qui aménent de linformation de facon plus ludique et plus accessible. A
titre d'exemple, « Ocean », un documentaire sorti dans les salles de cinema en 2010
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et dont le tournage a dure plusieurs annees.

Dans cette branche de la segmentation, lusage du robot se tourne vers la video.
Ici les clients vont utiliser les donnees pour les retransmettre vers un public. Il y a
donc une notion de qualité de limage tres importante. De plus, les clients voudront
étre au plus pres du poisson, observer son comportement, ses deplacements, sa
facon de se nourrir ou de fuir un prédateur, sans qu'un biais ne vienne impacter ses
réactions. Dans cette seconde mesure, le robot présente des avantages face a la
technique principalement utilisee : les plongeurs.

le segment d'origine de lutilisation du produit. En
effet, le mini-ROV est utilise géneralement pour collecter des informations qui seront
analysees ensuite, au sec, selon les besoins. Cet usage se divise en deux besoins :

Les scientifiques et chercheurs ont besoin de donnees
precises pour leurs travaux. Ils sont a lorigine du déeveloppement des mini-ROVs, qui
leur permettent d'obtenir une quantité et une qualité d'information plus importantes.
Ce segment regroupe :

Les laboratoires publics spécialises dans le milieu sous-marin pour qui la collecte
de donneées sous-marines est essentielle a leurs recherches.

Les cabinets d'études de plus en plus sollicités par les institutions publiques et
privees pour la realisation de rapports et d'études sur 'état du milieu marin afin
de repondre aux nouvelles exigences legislatives en matiere de protection de
lenvironnement.

Les réserves marines qui sont de plus en plus nombreuses en France, suite
a la place croissante prise par les enjeux environnementaux de protection des
ecosystemes et habitats marins. Ces dernieres, ont des besoins consequents de
collecte et d'observation de la vie sous-marine.

Certains sites marins nécessitent aussi lusage de donnees
sur le milieu afin de surveiller l'état de cet environnement. C'est souvent le cas
lorsqu'une entreprise impacte le milieu via son activité par comme exemple, les
societes petrolieres ou de travaux sous-marins. Mais cet usage de surveillance est
aussi pratiqué dans le monde de la peche pour appréehender les populations et ainsi
reguler les quotas de péche.

Afin d'affiner cet usage de surveillance, nous avons divise ce segment a laide d'un
troisieme critere de segmentation : le champ d'action. Le besoin est en effet similaire
mais les conditions d'obtentions de linformation sont difféerentes et necessitent donc
un produit différent. Le troisieme niveau de segmentation est donc le suivant :

cela concerne les industries de la péche
(quotas, zones de reproduction, controle des habitats), de laquaculture (controle
des bassins, surveillance, maintenance), des travaux sous-marins (diagnostic,
assistance video, etude dimpact) ou de la gestion portuaire (etat des lieux,
surveillance et maintenance).



- Champ daction 2 - grande profondeur - cela concerne les industries des
telécommunications, péetrolieres et gazieres off-shore ainsi que [Action de [Etat
en Mer

Segmentation du marche

Donneée sous
marine

Utilisation de la

Retransmission [ Analyse

donnéee
Besoin satisfait . . . . . Directe Indirecte EEEE Recherche REREEEEED T B
- Aquarium + Association de - Laboratoire de
protection de rech_erche’
lenvironnement - Cabinet d'étude
- Société de production - Réserve marine
' [OF®**ssstettossossssssssssassosssssssssssssossssssssssssssescs Faible profondeur EEE Grande
Champ d’action P profondeur

- Péche . o
- Aquaculture - Télécommunication

- Travaux sous-marins ° Energie off shore

- Gestionnaire de port Cldion de [Etaten
er

Source schema : personnelle
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ANNEXE VI - Etude détaillée des cibles

Maintenant que nous avons déetermine les cibles, il est important de mettre en évidence
leurs differences, notamment dans les attentes qu'elles ont du produit afin d'adapter les
marketing-mix a chacune d'elles.

Pour cette phase, nous nous sommes appuyes dans un premier temps sur notre étude
qualitative. Lors de nos différents entretiens avec des clients potentiels, nous avons tente
de faire ressortir les critéres les plus importants. C'est a dire les critéeres qui determineront
lachat ou non du produit.

Nous avons choisi d'etudier deux criteres:
- Les caractéristiques du mini-ROV
- Les fonctionnalites du mini-ROV

a) Etude des caractéristique attendues du mini-ROV

Les caractéristiques généerales dumini-ROV sont les attributs produits ayant eté mentionnés
le plus de fois durant les entretiens. Il s'agit des criteres de comparaison sur lesquels se
basent les clients pour juger de la qualité de deux mini-ROVs aux fonctionnalités similaires.

Lors des entretiens, certains de ces criteres ont eté plusieurs fois mentionnes. Cela nous a
permis de dresser une liste de dix criteres principaux et determinants :

- Facilite d'utilisation
Les clients ne sont pas des pilotes de robot. Il est donc important d'avoir un produit
facile a utiliser.
« Le Rov doit étre facilement pilotable, avec des commandes simples »
Pierre Deschamps — Andromede - Cabinet d'etudes

= Impact sur lenvironnement
Pour étre efficace, le robot doit agir discretement. Dans un milieu aquatique, c'est
laspect sonore qui parait le plus important. Lactivité de collecte de données peut
impacter le comportement de la faune ce qui fausse les résultats.
« Nous avons besoin de discretion pour étudier les poissons »
Thomas Claverie - ECOSYM - [aboratoire de recherche

- Design
Que ce soit simplement par esthétisme ou pour repondre a des besoins techniques
comme le camouflage, le design du robot est une caractéristique importante.
« La couleur du robot souleve une probléematique, étre a la fois discret pour les
poissons mais aussi visible pour lutilisateur »
David Bouchaud - CISCREA- Fabricant de mini-ROV
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- Poids
Le poids du robot est notamment important lors de sa manipulation au sec. Pouvoir
transporter et manipuler le robot seul serait un avantage concurrentiel.
« Beaucoup de robots necessitent deux ou trois personnes voire un treuil et un gros
bateau pour le déplacer »
Pierre Deschamps — Andromede - Cabinet d etudes

- Maniabilite
Point clef et avantage numero un de la categorie des mini-ROVs, plus petits et donc
plus maniables. Une maniabilitée elevee permet d'amener le robot dans une plus grande
diversite d'environnements, malgre les courants et les reliefs.
«Une des problematiques majeures c est la maniabilité qui est tres importantes
Gilles Lecaillon - Ecocéan - Aquaculteur

- Profondeur
Il s'agit de la profondeur a laquelle peut descendre le robot. C'est un critere important
notamment pour argumenter lavantage du robot sur les moyens humains.
« Les plongeurs se limitent souvent a 10 metres de profondeur, or dans les
ecosystemes coralliens on peut avoir du corail jusqu a 50-60 metres»
Sebastien Villegier - ECOSYM- Laboratoire de recherche

- Vitesse
La vitesse, en nceuds, du robot impacte le ratio temps passe/quantite de données. En
theorie, plus le robot est rapide, plus il collectera de linformation rapidement.
« Le ROV peut nous permettre d'etablir des transects plus rapidement quun
plongeur »
Focus Groupe — Creocean — Cabinet d etudes

-+ Renommeée
La notorieté du vendeur de robot peut influencer les clients et les encourager a acheter.
Ce phénomene est encore plus présent lorsque le produit est un produit technique
comme un robot.
« Il faut que le robot soit fhiable, qu il soit congu par des experts »
David Bouchaud - CISCREA - Fabricant de mini-ROV

- Relation Fabricant
Que ce soit avant ou apres la vente, la relation entre le client et le fabricant/vendeur
est determinante pour un produit aussi specialise et aussi technique.
« Ce qui serait intéressant c 'est de pouvoir a travers des feedbacks par exemple
expliquer l'évolution de nos besoins, afin d adapter le robot »
Focus Groupe - Creocean - Cabinet detudes

- Origine
Dans le contexte economique actuel, certaines entreprises encouragent et font plus
confiance aux producteurs nationaux.
«Face a la concurrence anglo-saxonne on aimerait avoir du Made in France »
David Ducourneau - lbaia - Entreprise de travaux sous-marins
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Dans un second temps, nous avons exploité ces 10 criteres dans notre étude quantitative
afin de mettre en evidence limportance que chacun représentait pour les differentes cibles.
Cela nous a permis de dresser les radars suivants :

Caracteristiques attendues par les cibles

Recherche
Origine Origine
5 5
Relation fabricant . Facilite d'utilisation Relation fabricant 2 Facilité d'utilisation
3 3
: Impact sur : 2 Impact sur
Renommee lenvironnement Renommee 1 l'environnement
0
Vitesse Design Vitesse Design
Profondeur Poids Profondeur Poids
Maniabilité Maniabilite
Industrie
Origine du
fabricant
5
Relation fabricant 4 Facilite d'utilisation
) Impact sur
Renommee . X
lenvironnement
Vitesse Design
Profondeur Poids
Maniabilite
Source schema : personnelle

Ce que nous remarquons dans un premier temps, c'est que globalement les trois radars
temoignent bien de trois profils différents. Les trois cibles ont donc des attentes hetéerogenes
ce qui justifie la segmentation.

Dans un second temps si nous analysons les radars en profondeur nous remarquons point
par point que :

= La cible Recherche privilegie trois criteres : Facilité dutilisation, impact sur
lenvironnement et maniabilité. Alors qu'au contraire le design, lorigine et la renommee
ne preoccupent pas cette cible.

Cela correspond aux besoins premiers de la cible recherche : le résultat. Ainsi cette
cible s'intéeresse en priorité aux capacites techniques du robot qui doit étre en mesure
de fournir facilement des informations correctes, qui ne seront pas biaisees par limpact
du mini-ROV sur lenvironnement.

Le besoin principal de cette cible est un besoin de résultats fiables pour exploiter dans
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leurs recherches.

= La cible Industrie attend un robot facile a utiliser, maniable et une forte relation avec
le fabricant alors que la renommeée, la vitesse et le design lintéeressent moins.

Pour cette cible, limportant est de pouvoir utiliser simplement le robot et d'étre soutenue
dans cette utilisation grace a un lien fort avec le fabricant. Le robot doit étre avant tout
une source de simplification de leur activité et en aucun cas ralentir celle-ci.

Le besoin principal de cette cible est un besoin de simplification de leur activite

= [La cible Culture se positionne sur la facilite d'utilisation, limpact sur lenvironnement,
le design et la maniabilité. Elle place en derniére position la vitesse, la profondeur et
Lorigine.

Ces resultats correspondent avec lutilisation du mini-ROV prevue pour la cible
culturelle: une animation pour les visiteurs des aquariums. Cela justifie limportance
du design, le robot etant visible des visiteurs mais egalement celle de limpact sur
lenvironnement : il ne faut pas que le robot perturbe les espéces présentéees par
laquarium afin qu'il n'ait pas de consequences negatives sur lexpérience visiteur.

Le besoin principal de cette cible est un besoin d'eémerveillement du visiteur

Ainsi deux criteres sont communs aux trois cibles. La maniabilité et la facilite d'utilisation.
Ces deux criteres sont donc une priorite commune de déeveloppement mais ne sont pas
pertinents pour différencier les marketing-mix puisqu'ils doivent étre presents dans chacune
des offres. Les criteres de difféerentiation retenus concernant les caractéristiques du robot
sont donc les suivants :

— Pour la cible Recherche : impact sur lenvironnement
= Pour la cible Industrie : relation au fabricant
— Pour la cible Culture : design et impact sur lenvironnement

Ajout d'une onzieme caractéristique :

A ses dix caractéristiques s'ajoute la modularité. Si celle-ci n'a pas été évaluée pendant
letude gquantitative elle n‘en reste pas moins primordiale puisqu'elle a éte abordee a de
nombreuses reprises lors de nos entretiens qualitatifs. Ainsi, les clients potentiels apprécient
fortement de pouvoir personnaliser leur mini-ROV en fonction de leur propre besoin.

«Le plus important c'est surtout un aspect modulable en fonction des besoins de la
mission>
Fierre Deschamyps - Andromede - Cabinet d etudes

Abordéee pendant chacun de nos entretiens, cette caractéristique est percue comme
importante par tous les types de cibles. Ainsi, un robot modulable permet a la fois de ne
payer que les fonctionnalités necessaires, mais egalement de faire évoluer le robot en
fonction de l'évolution des besoins, sans avoir a racheter un nouveau mini-ROV.



b) Etude des fonctionnalités attendues du mini-ROV
Chaque cible ayant besoin de donnees differentes, comme presente dans la segmentation,
les fonctionnalités attendues du mini-ROV different egalement pour chacune.

Afin de confirmer cela, nous avons intégre a notre éetude quantitative, une partie
permettant aux repondants d'indiquer quelles fonctionnalités les intéressaient le plus dans
un Mini-ROV. Les fonctionnalites soumises a leur jugement ont ete sélectionnees parmi les
fonctionnalités initialement prévues par le consortium pour le mini-ROV, celles ayant éte le
plus mentionnees pendant les entretiens qualitatifs ainsi que nos recherches documentaires.
Les fonctionnalites retenues sont les suivantes :

— Captation de video HD
Il s'agit de la fonction premiere des mini-ROVs, qui permettent une retransmission en
direct de la video ainsi qu'un enregistrement pour un traitement ultérieur.
«On a besoin d'un minimum de qualite, et aujourd'hui la norme c'est la HD»
Focus Groupe — Creocean — Cabinet d etudes

= Vision nocturne
La nuit, les eécosystemes marins ont une activite difféerente de celle de la journée : les
especes présentes ne sont pas les mémes. Pouvoir collecter des données de nuit
permet donc de se renseigner sur de nouvelles especes.
«Les gens ne plongent jamais a la tombéee de la nuit alors que pourtant ca vaudrait
le coup en terme d'écologie>
Sebastien Villegier - ECOSYM- Laboratoire de recherche

- Captation de vidéeo 3D
La captation de video 3D se fait via deux cameéras stéréoscopiques. Cela permet une
immersion réelle ainsi qu'une meilleure perception des distances et des dimensions.
«Nous on attend d'un robot qu'il fasse la méme chose lqu'un plongeurl mais en
mieux avec des cameéras stéreoscopiques embarqueéees sur lesquelles on peut avoir
la 3D pour obtenir des mesures precisess
Thomas Claverie - ECOSYM - [aboratoire de recherche

- Capteurs d'évaluation de la qualité de leau
Ces capteurs permettent de collecter des donnees sur la qualité de leau, sa
composition, sa tempeérature, son acidite..
«On pourrait gjouter des fonctionnalités, comme faire des mesures physico-
chimiques de [eau»
Thomas Claverie - ECOSYM - [aboratoire de recherche

- Systeme de positionnement
Ce systeme permet de connaitre en temps réel la position du robot mais egalement de
pouvoir indiquer precisement ou ont ete fait les releves.
« Comment il se positionne, reconnait sa position ¢a cest quelque chose de tres
important.»
Focus groupe - Creocean — Cabinet detudes
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-+ Cameéra acoustique
Ce type de camera génere une image 3D via les ultrasons, permettant donc d'avoir un
rendu visuel précis méme dans un environnement turbide.
«Dans notre activité on a souvent affaire a des eaux tres turbides, les caméras
acoustiques permettent un rendu de qualite méeme dans ces conditions>
David Ducourneau - lbaia - Entreprise de travaux sous-marins

— Bras articulé

Un bras articulé permet au mini-ROV de saisir des objets et de prélever des
echantillons.

Cette fonctionnalité na pas été mentionnée pendant nos entretiens, cependant
comme nos recherches nous ont montré sa récurrence aupres des concurrents, nous
souhaitions connaitre sa veritable importance aupres de nos cibles.

L'etude de limportance des fonctionnalités montre des différences moins marquées entre
les differentes cibles par rapport a létude de limportance des caracteéristiques.

Fonctionnalités attendues par les cibles

Recherche
‘s Vidéo HD
Vlcsieo HD s
4
Bras articulé Vidéo 3D Bras articule A Vidéo 3D

2

1

0

Systéme de Caméra Systéme de Caméra
positionnement acoustique positionnement acoustique
Capteurs de . Capteurs de -
qual'i::té de leau Vision nocturne qualité de l'eau Vision nocturne
Industrie
Vidéo HD
5
4
Bras articulé Vidéo 3D
Systeme de Camera
positionnement acoustique
Capteurs de -
qualité de leau Vision nocturne
Source schéma : personnelle
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Cependant on peut tout de méme faire les observations suivantes :

= [a cible Recherche privilegie la video HD ainsi que le systeme de positionnement.
Cela est coherent avec lutilisation du mini-ROV par cette cible. Le systeme de
positionnement permet de connaitre lemplacement du mini-ROV pour pouvoir le
recuperer en cas de probleme ou corriger sa trajectoire (la cible recherche utilisant
le mini-ROV en pleine mer, les courants peuvent facilement entrainer le robot au
large). Cela permet egalement de connaitre les coordonnees exactes de l'endroit d'ou
proviennent les donnees et donc de cartographier les phenomenes.

Les fonctionnalites egalement appréeciees sont celles de caméra acoustique pour
evoluer en environnement turbide ainsi que la vision nocturne pour etudier les especes
vivant la nuit.

La vidéo 3D, le bras articulé et les capteurs de qualité de leau sont plus accessoires
pour les chercheurs.

Les répondants ont permis d'identifier une fonctionnalite supplementaire : lajout au
robot d'un «panier» permettant de recevoir des échantillons. Cela est a mettre en
parallele avec lintention d'utiliser le robot comme accompagnateur du plongeur.
Ainsi le plongeur pourrait prélever des echantillons et au lieu de remonter a la surface
pour les stocker entre chaque prélevement, il pourrait simplement les stocker dans le
«panier» du mini-ROV afin de gagner en efficacite.

= La cible Industrie privilegie la fonctionnalite de video HD. C'est en accord avec leur
usage de la donnee, principalement pour la surveillance de leurs installations. Les
autres fonctionnalités proposees n'interessent que moyennement la cible mais restent
intéeressantes : la vision nocturne permet de travailler plus longtemps, la cameéra 3D
de mieux apprehender les défauts des installations, les caméras acoustiques de
cartographier les installations et de repérer des defauts dans les environnements
turbides.

De plus, les réepondants au questionnaire ont fait ressortir une fonctionnalite
suppléementaire qui les interesserait : une sonde bathymetrique, un capteur permettant
d'évaluer en permanence la distance entre le fond marin et le mini-ROV. Cela permet
une cartographie du relief mais egalement, dans les eaux turbides, de ne pas accidenter
le robot en percutant le fond.

= Lacible Culture privilegie largement la video HD et la video 3D, ce qui est en accord
avec le type d'animation envisagé grace au mini-ROV du consortium. A noter que les
répondants ont fait ressortir leur intérét dans un casque d'immersion 3D connecté au
ROV, ce qui montre leur comprehension de lanimation proposee.

Ils sont eégalement interesses par la vision nocturne ce qui peut s'expliquer par la
luminosite parfois faible de certains bassins et le soucis de proposer aux visiteurs
une animation de qualite. Les autres fonctionnalites nintéressent pas vraiment les
aquariums, qui n‘en auraient pas l'utilite.



| - Points communs aux trois marketing-mix

Le produit de base est commun aux trois cibles. Il sagit de ladaptation du mini-ROV
Jack actuellement développéee par le consortium. L'étude ayant fait ressortir des attentes
difféerentes au niveau des fonctionnalites pour chaque cible, nous pensons qu'il est pertinent
de proposer un robot modulable. Ainsi chaque client pourra adapter le robot a son besoin et
ne payer que les fonctionnalites qui linteressent. C'est diailleurs le fonctionnement adopte
actuellement par le consortium puisque que le client ECOSYM ainsi que le développeur, le
LIRMM, sont en étroite collaboration.

Le mini-ROV de base est ladaptation du mini-ROV Jack, modifieé pour une meilleure
maniabilite et une utilisation plus simple grace a laddition de moteurs supplementaires et de
logiciels de commande developpes par le LIRMM. Répondant ainsi aux besoins communs
des cibles : maniabilite et facilite d'utilisation. De plus, le robot est déja equipée d'une camera
HD. une demande egalement commune a toutes les cibles.

Pour toucher les trois cibles il parait donc judicieux de proposer pour chacune delles
un Mini-ROV de base adapte aux besoins principaux de la cible sur lequel pourront venir
s'agjouter des fonctionnalités suppléementaires en fonction des besoins precis du client.

Les prix que nous presenterons dans cette etude de marche seront bases sur les prix
acceptables annonces par les clients lors des etudes quantitatives et qualitatives. Il ne
s'agit donc pas de prix calculés en fonction des capacités du consortium, mais de prix
recommandes car acceptables pour les clients.

Cependant, l'étude quantitative ayant fait ressortir un usage ponctuel du robot (en majorité
entre 5 et 10 fois par an) il nous parait pertinent de proposer également la location du
mini-ROV pour repondre a un besoin ponctuel. Malheureusement, nous ne disposons pas
d'informations permettant de calculer un prix de location.

La clientele etant B to B et les volumes de ventes faibles, comme montre dans letude
du potentiel du marche, la distribution directe, du fabricant a l'utilisateur est a privilegier. La
suppression des intermediaires permet ainsi d'augmenter les marges tout en instaurant une
relation directe avec lutilisateur, un point important pour un produit de haute technologie
comme celui-cl.



De plus les clients potentiels étant repartis sur tout e territoire francais, y compris [Outre-
Mer et les volumes étant faibles, la vente en ligne apparait comme le canal de distribution a
privilegier et est donc celui que nous recommandons.

Pour compléter ce canal et stimuler les ventes, il est primordial de posseder une force de
vente pour demarcher le client, d'autant plus quiil s'agit d'un marche de niche ou les clients
sont peu nombreux.

Afin de promouvoir le produit, nous recommandons une promotion hierarchisee dans le
temps au travers d'un plan de lancement en trois etapes :

La cible Recherche etant la cible principale du mini-ROV il est pertinent de la
toucher en premier. De plus, faire adopter le produit en premier lieu par des autorités
scientifiques, connues pour leur exigence en matiere de protocole de recherche et
plus particulierement de matériel, permettra d'acquerir une legitimite sur le marche, et
donc de plus facilement atteindre les cibles suivantes.

Grace a la legitimite scientifique acquise, il sera plus facile de toucher la cible Industrie,
une cible a fort potentiel en volume et en valeur, qui permettra d'amortir les couts en
recherche et déeveloppement du produit.

Aprés avoir amorti les couts de recherche et développement et fait des béenéfices
grace aux deux premieres cibles, il sera possible de diversifier les cibles en touchant
une cible plus grand public : les aquariums.

Les outils de promotion et de communication recommandes pour chaque cible et etape
du plan de lancement seront détaillés ulterieurement.

= Nous allons a présent détailler les marketing-mix spécifiques aux différentes cibles. A
noter que laspect distribution etant commun aux trois cibles, les marketing-mix qui vont étre
presentes ne comprendront que les dimensions : produlit, prix et promotion.




Il - Marketing-mix : cible Recherche

La cible Recherche est celle a laquelle le projet du consortium est initialement destine. Le
produit propose est donc identique a celui developpé actuellement.

Nous recommandons de proposer un robot de base «Recherche» pre-equipe d'un
systeme de positionnement, la fonctionnalité identiice comme importante pour la cible. Ce
robot serait egalement equipe des modes semi-automatiques actuellement developpes
par le LIRMM pour ECOSYM (cf. Préambule).

Pour completer ce robot de base, le client aurait la possibilité de choisir parmi un catalogue
d'options comprenant entre autres : un panier de collecte d'échantillons, une fonction vision
nocturne et une camera acoustique. Ces options sont les options secondaires les plus
demandeées par la cible, cependant il nous parait judicieux d'ajouter au catalogue toutes les
options possibles (vision 3D, bras articule, capteurs de qualité de l'eau..) afin que chaque client
puisse composer un robot repondant a toutes ses attentes, méme les plus singulieres.

Le robot de base pour la cible Recherche étant le plus complet, il parait logique que
son prix soit le plus eélevé. Notre etude quantitative nous a permis de determiner le prix
psychologique de la cible recherche : 28 500€.

Les options supplementaires disponibles etant le résultat de demandes spécifiques de
la part d'un client, il sera alors possible de justifier un prix plus eleveé au prix psychologique.
Ainsi le robot de base serait propose a 28 500€ et le prix pourrait augmenter en fonction des
options choisies par le client.

Comme présente precedemment, ilnous parait pertinent de proposer le produit en premier
a la cible Recherche. Pour cela, nous recommandons une promotion en trois phases :

a) Mettre a profit le client pilote pour susciter l'intérét des grandes fondations

Cette premiere étape a un double objectif :
= Interesser les grandes fondations afin d'obtenir des financements pour mener a bien
les actions de promotions envisagees
= Doter le produit dune legitimite forte sur son marché tout en accroissant sa
notoriete.

Pour cela, nous souhaitons mettre a profit le client pilote du consortium : [Université de
Mayotte.

Mayotte est un réservoir de biodiversité exceptionnel, notamment en ce qui concerne les
recifs coralliens (il s'agit du plus grand lagon du monde). Mais cet ecosysteme reste tres mal
connu. Alors que les ecosystemes lagunaires mondiaux sont fragiles et souvent detériores
par les activites humaines, celui de Mayotte est encore en bon état et se doit donc d'étre
protege. Or, pour proteger un eécosysteme encore faut-il le connaitre : c'est la gu'intervient



le produit du consortium qui permet d'étudier et d'analyser la biologie marine.

Présente ainsi, en tant qu'éléement participant a un projet de recherche visant a préserver
un ecosysteme fragile, le produit peut fortement intéresser les diverses fondations traitant
ces problematiques (par exemple la Fondation Total ou la Fondation National Geographic).

Chaque année ces fondations financent des projets de recherche sur ce type de
thematique, et les budgets alloues sont beaucoup plus eleves que les subventions publiques
que possede actuellement le consortium.

La premiere phase de la promotion consiste donc a monter un projet de recherche en
association avec le Parc Marin de Mayotte dans lequel le developpement du mini-ROV serait

lelement phare. Ce projet serait ensuite presente aux difféerentes fondations susceptibles
d'étre intéressees.

Unefoisle projetacceptée parune fondation, le consortium disposerait des fonds nécessaires
pour couvrir les frais de développement du produit et donc pour en finaliser la production.

Endehors de cetavantage économique, le partenariat avec une grande fondation assurerait
une visibilité mediatique supérieure mais aussi plusieurs publications dans des supports
reconnus par la communaute scientifique.

Le projet du partenaire a Mayotte ayant attrait a un ecosysteme particulierement mediatique
et mediatisé : les recifs coralliens, et ayant un reel enjeu environnemental (preserver le
troisieme lagon mondial), les chances de reussites sont fortes.

b) Utiliser la visibilité acquise comme levier de légitimation

Une fois le soutien d'une grande fondation acquis, il sera plus facile d'obtenir de la
visibilité au sein des communautes scientifiques via lutilisation de relations presses et
d'une communication soutenue autour du projet : publications scientifiques, organisation de
conférences, participation a des colloques..

Cette visibiliteé permettrait d'acquérir une legitimité scientifique, element essentiel de la
distribution du produit aupres de la cible Recherche.

Cette notorieté permettrait de susciter linterét d'autres laboratoires specialises en biologie
marine, de realiser de nouvelles missions et donc de participer a de nouvelles publications.
Cela activerait un effet «<boule de neige» au sein de la communaute scientifique pour toucher
le plus grand nombre de cibles possible.

c) Fédérer la communauté scientifique autour du produit

Une fois que les différents organismes de recherche seront touchées par le produit du
consortium et que certains d'entre eux lauront utilise dans leurs protocoles de recherche, il
serait important de conserver le lien avec les clients,

Pour cela. nous préconisons la creation d'une «communaute mini-ROV» par lintermediaire
des réseaux sociaux suivants :

= Une page Facebook avec louverture d'une page dediée qui servirait de plateforme

sociale principale et sur laguelle seraient relayés les contenus des autres réseaux



sociaux, en plus d'un contenu propre.

= Un blog  qui regrouperait a la fois des articles sur les recherches reéalisees par les
différents clients, des articles sur les nouveautés produits et des articles sur lactualite
de la recherche en biologie sous-marine.

= Un compte Instagram . qui permettrait de diffuser un contenu visuel tres qualitatif
et de mettre en avant la qualité et la beauté des images recueillies par le produit du
consortium. Le compte Instagram aura une orientation plus grand public, qui permettra
d'accroitre la visibilité du produit en dehors des milieux scientifiques.

Afin d'animer ces différentes plateformes, les laboratoires ayant utilisé le produit seraient
invités a partager sur celles-ci leurs resultats, leurs publications ou encore leurs photos et
videos realisees via le mini-ROV.

Cela permettrait :

= Derecuelllirde [UGC (User Generated Content) afin de le ré-exploiter sur les espaces
sociaux : LUGC est en effet un contenu de choix et de qualite lorsqu'il s'agit d'animer
les réseaux sociaux puisqu’il est considere par le public comme plus legitime qu'un
contenu cree de toutes parts par une entreprise.

- De mettre envaleur les clients et de créerunreseau d'utilisateurs : En mettant en avant
[UGC, les clients se sentiraient reconnus, creant ainsi un lien fort entre le consortium
et eux. De plus, la communauté scientifique etant impregnée d'une culture du partage
de connaissances, il serait interessant de pouvoir utiliser ces espaces sociaux comme
lieux de rencontre et d'échange pour cette communaute.

Il - Marketing-mix : cible Industrie

Le produit a proposer a la cible Industrie fonctionne sur le méme principe que celui de la
cible Recherche : il s'agit d'un mini-ROV de base sur lequel seraient ajoutees des options.

Le robot de base «industrie» serait pre-equipe d'une sonde bathymetrique, la fonctionnalite
la plus demandee par la cible.

De méme que pour la cible Recherche, le client aurait la possibilite de compléter le robot
avec des options telles qu'une cameéra acoustique, une vision 3D ou une vision nocturne.
Le catalogue comprendrait également d'autres options plus rarement demandéees mais
permettant au produit de répondre a des demandes precises.

Le point differenciant par rapport a la cible Recherche serait la mise en place d'un « service
assistance » particulier pour ces clients afin de répondre a leur besoin important d'une
forte relation avec le fabricant. En effet, nos etudes ont identifie cette cible comme la plus
sensible a lorigine, la renommee ou la relation avec le fabricant. Il semble donc pertinent de
compléter loffre par un service associe permettant de repondre a cette attente.

Le robot de base de la cible industrie comportant moins d'options que celui de la cible



recherche, son prix s'en trouverait reduit.

Notre étude quantitative nous a ainsi permis d'identifier un prix psychologique de 21 500€
qui est donc celui recommande pour le robot de base. Pour cette cible egalement, le prix
dachat pourrait étre supérieur en fonction des options souhaitées par le client.

Puisque nous avons choisi de toucher cette cible apres la cible recherche, la promotion se
base sur les acquis des actions de communication menées pour la cible recherche.

a) Démarcher les clients potentiels en se basant sur la legitimé acquise
Une fois la premiere cible atteinte, le produit bénéficierait d'une légitimité et d'une visibilite
suffisante pour permettre le démarchage de la seconde cible : lindustrie.

Une force commerciale demarcherait directement les industries susceptibles d'étre
interessees par le produit, en priorite les secteurs de la gestion portuaire et des travaux
sous-marins. Le produit serait egalement presenté sur des salons professionnels touchant
a lindustrie sous-marine.

L'argumentaire de vente se baserait sur les capacites techniques du produit mais egalement
sur sa reussite aupres de la communauté scientifique, qu'il serait facile de demontrer grace
au soutien de la grande fondation mais aussi de 'engagement de la communaute sur les
réseaux sociaux.

b) Instaurer une relation forte avec les clients

Une fois la cible touchée, nous recommandons d'instaurer une relation forte avec les
nouveaux clients, les etudes quantitatives et qualitatives ayant montré que la relation
fabricant/client est essentielle pour cette cible.

Pour cela, ils seraient invités a partager leurs contenus, de la méme facon que pour la cible
Recherche, ce qui permettrait de recolter plus dUGC.

De plus, afin de créer une relation plus personnelle avec cette cible, nous recommandons
ledition d'une newsletters uniquement dediée a la cible Industrie, qui regrouperait les
nouveautes produits mais aussi des mini-reportages sur des travaux realises grace au
produit (avec laccord prealable des clients concernes).

Enfin par un effort commercial particulier, il serait pris soin de maintenir en toutes
circonstances une excellente relation avec ces cibles, notamment par le biais du service
d'assistance propose et d'une grande disponibilite (en leur communiquant par exemple le
numero de ligne directe du commercial responsable de leur dossier).



IV - Marketing-mix : cible Culture

Le produit propose a la cible culture serait beaucoup plus simple que celui des autres
cibles.

En effet, lapplication étant plus ludique que scientifique, le robot ne nécessite pas une
batterie de capteurs et d'options. Ainsi, le produit pour la cible culturelle serait simplement
le mini-ROV de base, avec les cameras HD.

Cependant sur cette version la, les moteurs suppléementaires gjoutes par le consortium
seraient retires afin de reduire la taille du mini-ROV et de le rendre plus esthéetique. En effet
la puissance et la vitesse ne sont pas des criteres importants dans cet usage la, le robot
n'etant soumis a aucun courant.

Le catalogue d'options possibles serait plus reduit et ne contiendrait que des fonctionnalités
en lien direct avec l'utilisation prevue du robot : une vision 3D ou un casque d'immersion 3D.
Nous recommandons de proposer la possibilite de personnaliser le design du mini-ROV
avec le choix de sa couleur ou encore une option permettant de marquer le robot du logo
de laquarium, par exemple.

Le cout du robot serait minimise par le peu d'applications necessaires pour cette cible. La
retransmission en direct d'une image de haute définition ne requiert que peu d'equipements.
Le cout dependrait donc uniquement de la gamme de caméra choisie.

On pourrait donc sattendre a un cout de fabrication du mini-ROV inférieur a celui des
autres cibles. Cependant l'étude quantitative a revelé que les aquariums sont la cible avec
le prix psychologique le plus éleve : 30 000€. Les aquariums sont donc préts a payer plus
que les autres cibles pour moins de fonctionnalites. On note donc une reéelle opportunité de
marge sur cette cible.

A noter que la possibilité de location du mini-ROV mentionnée précédemment concernerait
particulierement cette cible, puisque les dirigeants d’Aquarium, expliquent organiser des
evenements ponctuellement dans llannée et non continuellement.

Pour cette cible, nous recommandons d'envisager la promotion en trois etapes

a) Etablir un partenariat avec un client pilote

La cible Culture etant assez eloignee des deux autres, Lutilisation d'un schema semblable
a celui de la cible Recherche serait pertinent, c'est a dire en identifiant un client pilote. Il
s'agirait donc d'éetablir un partenariat fort avec un aquarium repute (par exemple celui de
Monaco, déja intéresse par le projet).

Ce partenaire serait donc le premier aquarium a faire beneéficier de lanimation pedagogique
centrée autour du produit a ses visiteurs.



b) Susciter lintérét autour du produit via les relations presse

Ce partenariat serait loccasion de creer levenement autour de cette nouvelle animation,
via les relations presses. Ainsi un grand evenement d'inauguration de la nouvelle animation
serait organiseé conjointement avec laquarium partenaire. Seraient invites a cet évenement
des visiteurs privilegies (choisis parmi les plus fidéles et/ou par un jeu concours), mais aussi
certains des autres clients (les chercheurs pour legitimer le dispositif et les industriels dans
le cadre de la relation privilegiée a instaurer avec eux) et bien evidemment des journalistes
de la presse scientifique mais aussi de la presse grand public.

Les retombees mediatiques de cet évenement permettraient de susciter lintérét d'autres
aquariums et d'ainsi toucher plus facilement cette cible.

c) Mettre a profit les données recueillies pour alimenter la communauté

Encore une fois, les clients seraient invites a partager certaines des images recueillies par
leur mini-ROV afin d'alimenter les réseaux sociaux tout en donnant une visibilite a la cible
Culture.



Nous allons a present détailler chacun de ces scénarios en exposant leurs modalites de
réalisation, leur capacite a répondre aux elements identifies dans le SWOT ainsi que leurs
avantages et leurs inconvenients. Nous realiserons egalement une évaluation de chaque
scenario selon les criteres suivants :

- Niveau de risque : intensité des facteurs de non reéalisation d'un scénario

- Niveau de cohérence : capacité du scénario a ne pas intégrer des éléments
contradictoire avec les valeurs de l'entreprise

- Niveau de pertinence : cohérence entre le scénario, la stratégie passée et
lorganisation de lentreprise.

- Niveau d'acceptabilite : la capacite du scénario a permettre la rentabiliteé des
investissement et a étre accepte de lenvironnement.

= Niveau de faisabilité : adaptation du scénario aux criteres de lentreprise, ses
compeétences et ses ressources.

= Niveau d'operabilite : capacité du scénario a étre facile a mettre en ceuvre

| - Scénario 1 Formalisation de la relation avec CISCREA

Ce scenario est celui quisemble le plus evident a la lecture des résultats des diagnostics. En
effet le LIRMM ne possedantaucune desactivites cles quiluipermettraientde commercialiser
un produit, il est imperatif qu'il sassocie pour cela a un industriel privée. Dans cette optique
la, il paraitrait logique de s'associer avec CISCREA puisqu'il s'agit de lindustriel produisant le
robot sur lequel se basent les améliorations apportees par le LIRMM et ECOSYM. De plus,
CISCREA est déja partenaire du LIRMM sur les applications karstique et archéologique du
mini-ROV Jack.

Pour mener a bien ce scenario nous avons identifié trois etapes clés :
Redéfinir et formaliser le partenariat avec CISCREA
Convaincre CISCREA de la pertinence de la commercialisation
Utiliser CISCREA pour développer des partenariats forts

a) Redéfinir et formaliser le partenariat
La premiére etape pour mener a bien ce scenario est dimpliquer directement CISCREA a
lapplication biologie marine du mini-ROV.

La formalisation de ce partenariat sous-entend donc de mettre au courant Cisecrea des
nouveautes developpées dans le cadre du projet mais €galement de definir clairement
avec lindustriel la repartition de la propriéte intellectuelle de ces innovations.

Pour cela, nous jugeons pertinent de se baser sur les negociations de propriete intellectuelle
qui sont prevues en fin d'année pour le projet karstique. En effet, lapplication a la biologie
marine se basant sur des déeveloppements realises en collaboration pour le karst, les
conditions de propriétée intellectuelle des deux projets seront fortement liees.



Cest pour cela que nous jugeons pertinent de profiter du moment préevu pour ces
negociations en fin dannée pour présenter le projet d'application a la biologie marine a
CISCREA afin d'ouvrir les discussions sur les conditions du partenariat.

Lors de ces discussions devant mener a la conclusion d'un nouvel accord de partenariat, il
faudra egalement aborder la question de commercialisation puisque ce niveau de partenariat
reste inedit entre le LIRMM et CISCREA. Il faudra donc convaincre CISCREA de la pertinence
de ce projet.

b) Convaincre CISCREA de la pertinence de la commercialisation

Le but recherchée par la formalisation du partenariat avec CISCREA, est la possibilite de
beneficier des competences en marketing, industrialisation et commercialisation de CISCREA
afin de compléter la chaine de valeur du projet. Ainsi CISCREA interviendrait en amont et en
aval du LIRMM,

Cependant afin que CISCREA mette a disposition du LIRMM ses activites de marketing
et vente il faut avant tout le convaincre de la pertinence du projet. Pour cela, le LIRMM
pourrait sappuyer sur les résultats de 'etude sectorielle et de [étude de marche que nous
avons menees mais aussi sur les opportunités et les forces identifiees dans ce diagnostic
stratégique.

Chaine de valeur apres réalisation du scénario 1

CISCREA

Intégration Marketing

Vente

Source schema : personnelle

c) Utiliser CISCREA pour développer des partenariats forts

Le diagnostic externe mene précedemment a identifié la pertinence d'établir des alliances
stratégiques d'une part avec les plongeurs et dautres part avec les fabricants de capteurs
etanches.

Pour les plongeurs, il serait judicieux de mettre a profit le reseau dECOSYM afin de mettre
en contact des plongeurs avec CISCREA afin que celui-ci puisse developper les partenariats
adéquats. Comme presente lors de l'etude du réseau de valeur, les partenariats pourraient se
traduire par des recommandations mutuelles ou des remises en cas d'achat de prestations
communes par un client. Cela permettrait egalement d'étoffer loffre du consortium en
proposant des offres packagees plongeur + mini-ROV, une offre inedite sur le secteur et
donc source d'avantage concurrentiel.

En ce qui concerne les fabricants de capteurs étanches, CISCREA fabrique lui méme une
gamme doutils étanches basiques (cameéras, eclairage, interrupteur). Il possede donc la
technologie et les ressources permettant de creer des produits étanches. Avec lexpertise
du LIRMM, CISCREA pourrait ainsi produire des capteurs dedies au projet du consortium, ce
qui doterait le produit final d'un avantage concurrentiel supplementaire et s'apparenterait a
une strategique d'integration vers lamont.
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Dans le cas ou cette activité serait trop complexe a integrer pour CISCREA, celui-ci pourrait
egalement servir de point de contact avec des fabricants de capteurs ultra-spécialisés,
aux techniques inimitables, afin de contracter avec eux des partenariats forts et si possible
d'exclusivité pour renforcer lavantage concurrentiel du mini-ROV.

a) Avantages

Le mini-ROV Jack étant le robot sur lequel le LIRMM s'est base pour apporter les
ameliorations repondant aux besoins dECOSYM, choisir CISCREA comme partenaire pour
la commercialisation est judicieux. Ainsi le produit commercialise pourrait étre exactement
celui developpé en ce moment par le consortium.

De plus, Lionel Lapierre apprecie la bonne relation qui le lie a David Bouchaud (dirigeant de
CISCREA). Cette bonne entente favoriserait la facilite du partenariat puisqu’il n'existe aucune
rivalite entre les deux entités. Cela laisse entrevoir une négociation aisée des conditions de
partenariat.

b) Inconvénients

Pour formaliser le partenariat. le LIRMM devra mettre CISCREA au courant des
developpements degja realises dans le cadre de lapplication a la biologie marine. CISCREA
nayant pas ete consulte niméme mis au courant de ces developpements on peut envisager
une reaction negative de sa part. Ainsi le dirigeant de CISCREA pourrait se sentir mis a l'ecart
des projets du LIRMM concernant son mini-ROV.

De plus, lors de la negociation des droits de propriete intellectuelle, la relation pourrait se
degrader siles deux organismes n'arrivaient pas a se mettre d'accord sur certains points. Bien
que Lionel Lapierre nous ait confie la volonte du LIRMM de ne pas «aller embéter» CISCREA
si celui-ci en venait a depasser les limites de sa propriete intellectuelle, il est primordial de
ne pas donner lopportunite a CISCREA de se saisir des innovations realisees par le LIRMM
sans verser de contreparties. En effet, si CISCREA parvient a recupérer toutes les innovations
portées par le LIRMM, rien ne lempéchera d'exclure le LIRMM du projet tout en benéficient
a son compte des developpements realises. Il est donc important de veiller a un partage
de la propriete intellectuelle qui garantisse au LIRMM de conserver sa position au sein du
consortium.

Par ailleurs, Lionel Lapierre nous a confie connaitre les dificultés economiques que
rencontre aujourd’hui CISCREA qui a selon lui «le couteau sous la gorge a chaque bilan». En
prenant en compte la mauvaise situation economique de CISCREA, on peut imaginer quiil
soit difficile pour une entreprise en dificulté d'investir dans un projet de commercialisation
d'un nouveau produit. Il serait donc plus difficile de convaincre CISCREA de la pertinence
du projet. Cependant on peut egalement envisager ce projet comme une opportunite a
saisir pour CISCREA qui grace a celui-ci pourra toucher de nouveaux clients et relancer son
activité au travers de lavantage concurrentiel precieux apporte par le LIRMM,

Finalement, un accord formel avec CISCREA rendrait le LIRMM completement dependant
de celui-ci puisqu'ils seraient lies par contrat. Si aujourd’hui les bonnes relations entre les



deux entités ne laissent pas envisager de dificulte, il est important de prendre en compte
que des divergences d'opinion dans le futur pourrait rendre la collaboration contraignante.

Formaliser le partenariat c'est donc accepter des contraintes supplementaires.

Afin de justifier de la pertinence du scénario nous allons a présent le confronter aux résultats
du SWOT.

Laforceprincipalede LIRMMréside danssescompetencessourcedavantage concurrentiel.
Le scénario, au travers de la negociation d'un accord de partenariat, preserve les ressources
du LIRMM et donc cette force. Cependant comme développé dans les inconvenients du
scénario, pour conserver cette force il ne faut pas que le LIRMM cede tout son travail a
CISCREA sans contreparties

Lesfaiblessesdu LIRMM sontissues de sonincapacité a parvenirseula lacommercialisation
d'un produit. Si ce scénario ne résout pas le probleme de dépendance, il permet cependant
d'acqueérir les activités manquantes pour mener a bien la commercialisation.

Ce scenario permet au LIRMM de mieux faire face au pouvoir de negociation des clients
grace aux competences en marketing integréees a CISCREA qui permettront de développer
des services complémentaires au produit, comme par exemple un service dassistante
utilisateur poussé.

La concurrence du secteur sera quant a elle contréee par lavantage concurrentiel porte
par le LIRMM : les competences en matieres d'innovation technologique de pointe mais
egalement par le partenariat avec les plongeurs permettant la création d'offres packagees.

L'environnement est favorable aux déeveloppements de nouvelles solutions robotiques de
récolte de données sous-marine, et particulierement dans le cadre de donnees appliquees
a la biologie marine. C'est donc le bon moment pour lancer la commercialisation du produit
et il faut parvenir a étre parmi les premiers sur le secteur. Ce scenario etant rapide a mettre
en place, une relation existant déja avec CISCREA, il permettra de saisir cette opportunité
avant qu'elle ne passe.

Le faible pouvoir des fournisseurs permet a CISCREA d'initier des partenariats avec des
fabricants de capteurs ultra-spécialisés et d'ainsi proposer une offre a la hauteur de celle
des concurrents, qui benéficient tous dalliances strategiques similaires. De plus, CISCREA,
pousse par lexpertise recherche et développement du LIRMM, pourrait aller plus loin en
diversifiant son activité de conception de capteur vers des capteurs plus techniques et ainsi
pratiquer une strategie d'intégration vers lamont.

Le sceénario est egalement en accord avec les barrieres a lentrée importantes du marche.



Ainsi pour contourner cette menace, le scenario propose la commercialisation au travers
d'une entreprise deja presente sur le marche : CISCREA.

Enfin, le scénario prend en compte la possibiliteé de developper un partenariat avec le
produit de substitution le plus puissant en se servant dECOSYM pour mettre en relation
CISCREA et des plongeurs.

Risque
10

Opérabilité Cohérence

Faisabilite Pertinence

Acceptabilité

Source schéema : Blanche, 2014

Si a premiere vue les risques de ce scenario sont limites puisqu'il se base sur
la consolidation d'une relation existante, les dificultés economiques actuelles de CISCREA
rendent le partenariat risque. En effet, si la situation s'aggrave CISCREA pourrait étre en
mesure de ne pas remplir ses engagements et le projet pour en étre compromis

Le LIRMM étant un laboratoire public, la commercialisation d'un produit
n'est pas sa vocation premiere. Cependant lappel a un industriel pour rendre accessible
une technologie fait partie de ses valeurs puisque cela permet de rendre des technologies
innovantes accessibles.

il parait trés pertinent de faire appela CISCREA puisque c'est lui qui fabrique
le mini-ROV sur lequel les developpements sont en cours. De plus, un partenariat formel
ayant de€ja éte etabli pour lapplication kartistique du mini-ROV, la formalisation de celui sur
lapplication biologie marine est en cohérence avec la strategie actuelle du LIRMM,

le scenario est acceptable puisquiil permet au LIRMM de rentabiliser
ses investissements en accomplissant une des vocations du LIRMM : rendre de nouvelles



technologies accessibles. De plus, le fonctionnement avec un consortium est courant dans
le milieu scientifique et donc acceptable d'un point de vue de l'environnement.

Le scénario est parfaitement faisable puisqu’il permet au LIRMM de se
concentrer sur les competences qu'il maitrise et de deleguer celles qui ne maitrisent pas a
son partenaire industriel. De plus ce scénario ne demande pas de nouveaux investissements
de la part du LIRMM,

ce scenario est facile a mettre en ceuvre puisque le LIRMM posséede déja
lelément cle principal : la relation de base avec CISCREA. De plus les partenariats déja
existants sur d'autres projets, rendent la démarche plus aisée. Ainsi le LIRMM et CISCREA se
connaissent bien et ont deja une bonne relation.

Il - Scénario 2 : Création d'un partenariat avec un nouvel
industriel

Ce scenario envisage le changement du partenaire industriel et donc la restructuration du
consortium en remplacant lindustriel CISCREA par un nouveau partenaire.

Si la relation entre CISCREA et le LIRMM est actuellement excellente, le projet avancant et
les sollicitations se faisant de plus en plus fréquentes, la relation entre les deux parties peut
se détériorer et le projet s'en retrouver menace.

Pour parer a cette eventualite, Lionel Lapierre qui emet des doutes sur les capacites
financieres de son homologue de CISCREA, sur ses ambitions ou encore sur sa motivation
pourrait alors contracter avec un nouveau partenaire industriel porteur de technologie pour
la sécurite et la viabilite du projet.

a) Identifier le partenaire industriel idéal

Pour adopter ce sceénario, le LIRMM doit passer par diverses modalites. La premiere sera
de trouver un nouvel industriel enclin au partenariat et possédant les caractéristiques qui
permettront au projet de continuer. Ainsi, lindustriel choisi devra posséder toutes les activites
clées manquantes au LIRMM, c'est a dire celle du début de la chaine de valeur de lindustrie
mais egalement celle de la fin, en relation directe avec la commercialisation du produit.

Le porteur de projet ayant a cceur de conserver une liberté d'action large, comme c'est
aujourd’hui le cas avec CISCREA, le nouveau partenaire devra partager cette vision. De
plus, le nouvel industriel devra également étre en bonne santé economique pour éviter de
rencontrer les mémes écueils quavec CISCREA.

Nous avons identifie deux entreprises pouvant étre pertinentes dans le cadre de ce
scenario:

= ECA-HYTEC qui est une filiale du groupe ECA Robotics et qui est situe en region.

Admissible aux aides regionales, cette entreprise qui n‘est pas dans le méme groupe



stratégique que lindustriel actuel pourrait étre intéresse au developpement de sa
gamme que lui permettrait le projet.

= Subsea Tech, entreprise marseillaise : concurrent le plus proche du projet du
consortium et leader sur le marche, une association avec celui-ci assurerait une
perennité au projet. De plus lentreprise possedant une expertise reconnue dans le
domaine, elle serait en mesure de valoriser le projet.

Chaine de valeur apres realisation du scenario 2

Nouveau e o W e g O RM N Mini ROV Nllaarl:e?aire
artenaire Modifications }  Assemblage consortium arketing
P (*ECOSYM) 9 T

Source schema : personnelle

b) Contractualiser le partenariat
De plus, il faudra que le LIRMM contractualise formellement avec ce partenaire pour éviter
les contraintes liees a la situation actuelle.

Comme dans le cas du scénario 1, le LIRMM devra veiller a ne pas «abandonner» son
avantage concurrentiel en étant trop laxiste sur les questions de proprieté intellectuelle.

c) Ré-adapter les innovations

Parallelement a cela, le laboratoire devra se deéfaire de son partenaire actuel, ce qui ne
sera pas chose facile. En effet, il va falloir d'une part s'assurer que CISCREA ne possede pas
de droit sur les developpements faits sur le robot ou qu'il ne puisse pas poursuivre le LIRMM
pour infraction a la proprieté intellectuelle.

Dautre part, les innovations etant actuellement developpées sur le mini-ROV Jack, le
changement de partenaire industriel sous-entend le changement de mini-ROV. Le LIRMM
devra donc re-adapter ses travaux a ce nouveau robot ce qui entrainera des couts de
recherche et déeveloppement suppléementaires.

d) Mettre en place des partenariats

Comme dans le cadre du scenario 1, apres s'étre reforme autour d'un nouvel industriel,
le consortium devra veiller a la mise en place de partenariat tels que recommandes
precedemment : avec les plongeurs pour contrer le principal produit de substitution et avec
les fabricants de capteurs étanches pour se doter d'un avantage concurrentiel. A noter qu'en
fonction du partenaire choisi, la possibilite d'intégration vers lamont telle que présentee
dans le scénario 1 reste valide.

2 - Avantages et inconvenients du scenario

a) Avantages

En menant a bien ce scénario le LIRMM pourrait choisir librement lindustriel avec lequel il
va collaborer et donc choisir une entreprise dont la santé financiére ne sera pas un frein au
bon developpement du projet. Au contraire, le projet pourra bénéficier d'un soutien financier
plus consequent.
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De plus, le remplacement de lindustriel permettrait egalement s'il est bien choisi d'accéeder
a de nouvelles subventions (pour la plupart regionales) auxquelles le partenaire actuel n'est
pas eligible.

Enfin, remplacer une des parties du projet ameénerait un nouvel eélan a ce dernier, créant
une phase de dynamise et de motivation dans le travail.

b) Inconvénients

Une fois que la relation de travail avec lindustriel actuel sera rompue, Lionel Lapierre
peut rencontrer des difficultés a trouver un partenaire qui sera motive par le projet, qui en
comprendra les enjeux ou tout simplement qui sera interesse par cette probléematique. De
plus, il se peut que l'entreprise ciblee ne partage pas les mémes valeurs ou points de vue du
projet et que la relation de partenariat soit de moins bonne qualite qu'avec CISCREA.

Ensuite si un nouveau partenariat est établi, le partenaire voudra tres certainement
signer une entente formelle par lintermediaire d'un contrat pour se proteger et profiter
d'eventuelles retombees economiques. Il se posera alors le probleme du partage de la
propriéte intellectuelle. Comme dans le cas du premier scénario il faut prendre soin a ne pas
étre cannibalise par un industriel trop puissant.

Enfin, linconvénient le plus important réside dans le fait de travailler avec un nouveau robot
comme plateforme technologique. Les chercheurs du LIRMM devront alors réadapter tous
leurs developpements, un travail qui peut s'avéerer long et contraignant. De plus, la prise en
main du nouveau support demande eégalement un temps d'adaptation.

Comme pour le scénario 1, ce scenario peut permettre au LIRMM de conserver sa force,
son avantage concurrentiel, a condition de proteger celui-ci lors de la negociation du contrat
de partenariat.

Ce scenario permettrait de contourner les faiblesses en s‘associant avec un partenaire
industrielintegrant les activites cles manquantes. D'autre part cette nouvelle associationavec
un partenaire priveé pourra amener des ressources financiere au projet pour sa
commercialisation, chose qu'actuellement linstitution publique qu'est le LIRMM n'a pas.

En adoptant ce scénario, le LIRMM supprimerait la menace du partenariat fragile avec
CISCREA en le remplacant par un autre industriel plus solide. Ce scenario permet egalement
de reduire lintensité concurrentielle en integrant au consortium un des concurrents qui
deviendra alors partenaire.

Cescenario permetegalement de saisirles opportunités quiils s'agissent de lenvironnement
favorable a la mise sur le marché d'un nouveau mini-ROV, en commercialisant le produlit, ou
des fortes barrieres a lentrée en s'associant avec un industriel existant.



Il prevoit egalement lassociation avec les fournisseurs ainsi que celle avec le principal
produit de substitution : les plongeurs, sur le méeme modele que le premier scenario.

Risque

10

Operabilité Coherence

Faisabilité Pertinence

Acceptabilité

Source schema : Blanche, 2014

Ce scénario est moyennement risquée puisque s'il se base sur une forme de
partenariat déja connue et maitrisée par le LIRMM (le consortium), un risque existe de ne
pas trouver un industriel correspondant aux attentes du porteur de projet et intéresse par la
proposition.

Ce scenario est tres cohérent avec les valeurs de lentreprise puisquiil
est base sur une collaboration et un partage de connaissances. Cependant la finalité de
commercialisation est inhabituelle pour le LIRMM mais reste en accord avec la volonte de
mettre de nouvelles technologies a la disposition du public.

Le scenario est pertinent avec la strategie actuelle du LIRMM qui est la
méme (partenariat avec un industriel). Sila commercialisation ne fait pas partie des habitudes
du LIRMM, ce scénario permet de compenser les activites manquantes et d'obtenir plus de
moyens.

ILn'y a pas de raison que l'environnement qui a déja acceptée cette forme
de travail rejette cette structure. Par contre le partenariat ne sera rentable qu'a terme, une
fois la commercialisation débutee.

Ce scenario est tres faisable puisquiil se base sur une analyse des ressources
et compéetence du LIRMM qui sont complétees par celle du partenaire industriel. De plus, les
demarches pour contracter de tels partenaires etant connues et regulierement pratiquees
au sein du LIRMM, ce type organisation est maitrise par le LIRMM,



La principale difficulte vient de la nécessitée de readaptater les innovations
au nouveau mini-ROV, si les compéetences sont présentes au sein du LIRMM, cela demande
du temps et des investissement supplémentaires. Cependant ce type d'organisation etant
courant au sein du LIRMM, il est assez facile a mettre en ceuvre.

lll - Scenario 3 : Creation d'une start-up integrant les activites
cles

Ce scénario suggere de créer une start-up qui integrerait les activités cles de la chaine de

valeur qui ne sont pas prises en charge par le LIRMM. Nous parlons donc de la fabrication

du robot, et de sa commercialisation. La partie recherche et déeveloppement continuerait
d'étre assuree par le LIRMM.

La start-up serait alors liee par contrat au le LIRMM qui la soutiendrait et laiderait dans
son developpement. En echange des compétences developpees par le LIRMM, la start-up
s'engagerait a produire et commercialiser les robots. Les bénefices seraient alors partager
entre les deux entites.

Sur demande de notre porteur de projet, nous avons privilegie la présentation de ce
scenario. En effet, les deux autres scénarios faisant appel au déroulement classique des
partenariats du LIRMM, Lionel Lapierre en maitrise les différentes étapes. En revanche
n‘ayant jamais soutenu une start-up, ce scenario lui est inconnu.

Les specificites de la start-up sont particulierement adaptées aux besoins du projet, c'est
ce que nous allons voir lors de ce scenario.

a) Définir les activités de la start-up
Pourdefinirlesactivités que lastart-up doitdévelopper, reprenons lachaine devaleurinterne
(Porter, 1985) du LIRMM, mais en admettant que CISCREA n'est plus notre partenaire.



Chaine de valeur du LIRMM

Infrastructure : Structure publique complexe avec de nombreux poles de recherche
= Se simplifie a l'échelle de lequipe REEA

GRH : Fonctionnaires, professeurs des universités, maitres de conféerences, experts en
robotique et informatique, thésards

R&D : activité principale dans la création de valeur. Expert en robotique, informatique
et microélectronique. Liberté dans le choix des développements

Achat : Suppression de Ciscrea = plus de fournisseur

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Fabrication
Logistique Pas d'usine,
* Pas de stock un | clieieliiscie= e . Vente / ;
: R Marketing e Maintenance
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laboratoire.,

Source schéma : Porter, 1985

Les activités qui devront étre prises en charge par la start-up sont donc :
= Achat
- Logistique
- Fabrication
— Marketing
- Vente
- Maintenance

Prenant en compte la taille de la start-up, nous considérons que certaines activites peuvent
étre rassemblées, afin de centraliser le travail et de simplifier la structure. Nous retiendrons
donc les trois activites suivantes :

= Logistique : qui englobe lapprovisionnement, la gestion des stocks et la logistique
globale.

= Production : qui concerne le processus de fabrication, gere rationnellement en
fonction des couts et des delais.

= Vente : la vente, la distribution et la maintenance.

= Marketing : la communication externe, le marketing

Ces quatre activites cles seront soutenues par une infrastructure qui supportera les aspects
administratifs, inanciers et ressources humaines.

00 0000000000000 0000 00000 000000000000000000000 00900
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Chaine de valeur de la start-up

- N b

Source schema : Porter, 1085

= Pour gérer ces 4 activités il faut former une équipe compeétente et investie.

b) Former son équipe
L'equipe de la start-up portera le projet. La réeussite dépendra alors majoritairement de
la pertinence et de la coordination de cette equipe. Il est donc primordial de trouver les
bons élements et surtout de bien les organiser. Pour cette start-up nous avons identifie les
difféerents profils a rechercher :
= Ingenieurs : Par rapport au produit et au degre de la technologie du secteur, il est
impératif d'avoir des techniciens qui soient le lien direct entre les experts du LIRMM et
la Start-up. Ils seront en charge de la fabrication du robot et de la communication avec
le LIRMM,
= Commerciaux : Responsables du marketing, vente, communication externe et
maintenance
- Administratifs : Responsables de la comptabilité et des procedures administratives

Pour organiser cette equipe, il faut un manager. Nous recommandons d'attribuer ce role a
un ingeénieur, qui aura ainsi une vision globale du projet. Sa proximite avec les decideurs du
LIRMM sera un atout pour diriger la start-up et pour apprehender les objectifs. De plus, son
expertise dans le domaine de la robotique lui donnera une vision objective du produit.

Chaque profil interviendra comme présente sur la chaine de valeur qui va suivre.
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Répartition du personnel de la start-up

Infrastructure
Ingénieur / manager et administratif

Logistique | Production | Marketing
Ingénieur Ingénieur |Commercial A]Commercial B

Source schéema : Porter, 1985 adaptation personnelle

Pour le démarrage de la start-up nous recommandons donc les effectifs suivants :
= 2 ingénieurs :
- Un opérationnel affecte a la production et la logistique
- Un manager avec un role plus transversal
— 1 administratif
- 2 commerciaux :
- Un specialise dans la communication externe et le marketing
- Un specialise dans la distribution, la vente et la maintenance.

La structure hiérarchique s'organisera autour de lingénieur/manager. Cependant la
proximite entre le décideur et les collaborateurs devra étre réduite afin de partager
linformation rapidement, dans les deux sens.

Organisation de la start-up

Ingénieur
Manager

Administratif

Ingénieur Commercial Commercial
Opérationnel Marketing Vente

Source schéema : personnelle
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Pour trouver ces profils nous recommandons les démarches suivantes :
- Utiliser le réseau de scientifiqgue du LIRMM afin d'identifier des porteurs de projet
potentiel
— Utiliser le réseau Universitaire Montpellier auquel est rattaché le LIRMM qui donne
acces a tous les profils que requiert la start-up. Les etudiants pourraient étre recrutes
via un stage ou une bourse de these, ce qui permettrait de verifier leurs motivations et
de tester le concept en amont avant de les embaucher pour lancer le projet.
— Recruter via des organismes specialisés dans la création de start-up, des sites
internet egalement specialises comme Teamzy, Partnpro, Ideasvoice ou encore des
réseaux comme French Statuper.

c) Lorganisation
Le processus qui part de la creation du produit a sa vente doit étre formel et clairement
defini. Cela permettra de gérer lensemble de la chaine de valeur du produit.

- Stocks
Le marché ne necessite pas davoir des stocks importants. Tout d'abord car le nombre
de vente est faible, ensuite parce que le marché ne nécessite pas de fournir les produits
rapidement. Par contre, il est important de garder laspect flexible de la start-up. Nous
recommandons donc de minimiser les stocks.

- Production
La production suit un processus precis. Elle débute lorsqu'une commande est passée, ou
lorsque que le stock de robot de base est inférieur a un seuil fixé au préalable. Cela permet
davoir toujours quelques produits en stock et d'ainsi optimiser les déelais.

— Marketing
Loffre se décline autour d'une gamme de robot ayant la méme base. Chaque segment
de marche ciblé fait lobjet d'une offre personnalisee (marketing mix). Cette activité prend
en charge la communication externe de lentreprise. Pour augmenter la visibilite, il faut
developper la communication. Tout d'abord via un site internet. Ensuite en activant le réeseau
du LIRMM, de l'université et de lensemble des prospects potentiels. Loffre idéale a proposer
par la start-up a été definie lors de ['étude de marcheé realisée.

- Vente
La distribution des produits se fera directement via le local de ['entreprise ou indirectement
par le biais d'un site internet commercial, spécialement déeveloppée pour présenter les
produits et proposer une plateforme de vente digitale.

d) Trouver le bon statut juridique
La start-up a besoin de simplicitée, de flexibilitée et d'adaptabilite. Pour toutes ces raisons
nous recommandons de créer une SAS (Societe par Actions Simplifiee). Cette forme juridique
permet .
- Une entrée et une sortie d'associés simplifices
— Une attraction par rapport aux investisseurs qui font plus confiance aux SAS
- Une protection facilitée des innovations via des clauses spéecifiques modulables
- Une proceédure simple et rapide



Le statut de SAS nimpose pas de chiffre d'affaires au demarrage et necessite un capital de
depart minime, ce qui est idéal dans le contexte de ce projet, les structures publiques que
sont le LIRMM et ECOSYM ne possedant que tres peu de fonds propres.

Ce statut est donc le plus avantageux pour une start-up au fort potentiel de croissance.

e) Investissement de départ

La start-up a besoin d'un lieu pour s'établir. Ce local doit étre assez grand pour contenir les
bureaux, et latelier de fabrication. La taille de ce local, ainsi que les equipements de haute
technologie qui sont nécessaires engendrerons un cout tres important, difficile a assumer
pour une start-up. Cependant il existe de nombreuses facons de trouver des financements
particulierement pour le secteur des nouvelles technologies.

f) Trouver des financements
Nous avons cible 3 possibiliteés de financement pour developper la start-up

— Les business angels :

De plus en plus de gros capitaux souhaitent investir dans les petites entreprises a fort
potentiel de croissance. Cela reste aujourd’hui lun des placements les plus risqués
mais aussi les plus rentables. Ainsi, surtout dans le secteur de linnovation, les start-ups
reussissent a attirer des investisseurs prives sur le seul pari de leur croissance. De plus,
Lionel Lapierre nous a confié avoir déja été contacte par des business angels, il a alors
refuse leur proposition ne sachant pas quel projet leur présenter.

— Les concours pour les start-ups :

Les gagnants de ces concours remportent des primes importantes, et de plus cela
permet de présenter son concept devant un ensemble de professionnels et de
potentiels investisseurs. Parmi ces concours nous avons retenu le « Start-up week-
end Montpellier », le concours « I-labs » et le concours « Pepite-LR ». A noter que la
participation a ces concours devra cependant se faire au nom de la start-up et non du
LIRMM,

- Les aides regionales et europeennes attribuées aux projets innovants et
prometteurs

En plus de ces possibilités de financement, Montpellier regroupe plusieurs incubateurs
tres actifs qui accompagnent les start-ups dans leurs premiéres annees de developpement.
Cela permettrait d'avoir acces a un local et a un réseau a moindre frais tout en installant la
start-up a proximité du LIRMM pour faciliter le partenariat.



g) Business model
Pour avoir une vue globale du scenario que nous proposons, Nous avons utilisé le canevas
du business model.

Relation
clients:
Activités clés :
Réseaux
Fabrication et professionnels
Partenaires commercialisation
. de mini-ROV Plateforme
clés: )
internet
Le LIRMM Iﬁtegre Iles Offre : Segmept o!e
Ui fournit 1a d|men§|ons . SAV clientele:
‘?echnolo o marketing et Mini-ROV
9 communication innovant : Utilisation Cible Recherche
et la R&D .
- Modulable | des réseaux
. - Maniable sociaux Cible Industrie
Fournisseur o
de matiéres | R les: | Facile a .
- ESS0Urces cles - yjloter Cible Culture
prem!elrles’ Canaux de
(possibilite de | Compétences du distribution :
partenariat) LIRMM
Local de vente
Ateliers de
fabrication Site
e-commerce
Force de vente
Structure de couts : Revenus:
Capital de départ = local (incubateur ?) + masse Resu'ltat de la \./e.nte ctdela
salariale + équipement et matériel location des mini-ROVS - la part
qui revient au LIRMM

2 - Avantages et inconvénients

a) Les avantages : le scénario le plus rentable
La creation d'une start-up permet :
- Une plus grande autonomie dans la facon de faire, dans la décision et dans les
orientations de développement. Le LIRMM qui est un laboratoire de recherche a besoin
de liberté pour mener ses recherches. Le partenariat avec un industriel extéerieur limite
le champ d'action alors que le soutien d'une start-up permet plus de liberte.

— Un lien solide entre le LIRMM et la start-up. C'est le LIRMM qui sera a lorigine de la
creation de la start-up. De plus, des le depart le partenariat entre les deux entités sera

132



formel et precis. Informellement, le LIRMM aura toujours un controle sur la start-up en
orientant la production. Mais a long terme la start-up peut devenir un precurseur dans
la recherche en decouvrant de nouveaux besoins et donc des nouveaux défis pour le
LIRMM

- Un financement direct pour la recherche. Si la vocation du LIRMM n'est pas
economique, les equipes sont contraintes de trouver eux-mémes les financements pour
leurs projets. S'associer a une start-up qui dégage des benefices permet d'augmenter
le budget recherche du LIRMM,

= Une mise a profit des jeunes chercheurs formes par le LIRMM en recrutant les
salaries de la start-up parmi les stagiaires et thésards.

- Une longueur d'avance pour attaquer les segments de marche potentiel

b) Les inconvénients : le scénario le plus risqué

Le principal inconvenient de ce scenario reside dans le risque. C'est effectivement, le
scenario le plus risque des trois et c'est un pari sur le long terme. C'est aussi le scenario qui
va concentrer le plus de ressources. Que ce soit en temps, en argent et en homme,

C'est un projet a part entiere dont la reussite dependra de la réelle volontée du décideur.
Sans forte conviction, ce projet sera est échec. En cas d'échec, le LIRMM naura plus de
moyen de developper son produit et peinera a trouver un nouvel industriel.

De plus, il peut y avoir des problemes concernant l'exclusivité que la start-up aura avec
le LIRMM, qui pourra étre accuse de concurrence deloyale. Pour éviter cela, les produits
commercialisés par la start-up devront toujours étre ultra innovants et uniques sur le
marche. Un challenge qui necessite une continuelle remise en question et une course vers
linnovation.

Ce scénario met en avant la création de valeur amenee par le LIRMM en lincluant dans
une chaine de metier complete et operationnelle. De plus il valorise limportance du LIRMM
au sein de lorganisation en lui donnant un role de soutien de jeunes talents,

Ce scénarioreduit fortement la dépendance du LIRMM a ses partenaires tout en permettant
a celui-ci de se doter des activites cles manquantes au travers de la start-up. De plus, de
simple partenaire le LIRMM devient moteur de la creation de la start-up, la relation de
dependance n'est donc plus a sens unique et se transforme en co-déependance.

Il permet également de transformer le manque de financement en opportunite de
financement en s'associant a une start-up pouvant prétendre a de nombreux financements,
contrairement au LIRMM, De plus la start-up est un modele tres apprecie des financeurs qui
seront donc plus faciles a convaincre.



- Capacité du scénario a faire face aux menaces
En supprimant le partenariat menacant avec CISCREA, ce scenario permet de clarifier la
structure et lorganisation.

- Capacité du scénario a saisir les opportunites
La commercialisation du projet de mini-ROV porte par le LIRMM permet de saisir
lopportunite actuelle du marché.

De plus, si nous avions identifie lors de lanalyse de Porter que les nouvelles entreprises
sur le marché devaient faire face a de nombreuses barrieres a lentree, en beneficiant du
réseau et de la technologie du LIRMM, la start-up pourra les contourner et ainsi s'installer
sur un marche tres protege.

Concernant les partenariats avec les fournisseurs et les produits de substitution, ils n‘ont
pas ete abordé dans la présentation du scénario puisqu'ils pourront se faire sur le méme
mode que dans les deux autres scénarios. Cependant, nous estimons que la création de
ces partenariats n'est pas la priorite de la start-up, méme s'ils devraient étre envisages sur
le long terme.

4 - Evaluation du scénario

Evaluation du scénario 3

Risque
10

8

Opérabilite ‘ Cohérence

4

Faisabilité Pertinence

Acceptabilité

Source schéma : Blanche, 2014

- Risque  ce scenario necessite une forte prise de risque sur la création d'une start-up,
cependant ce risque est compense par les bénéefices que le LIRMM pourrait tirer d'une telle
initiative

- Coherence : le scénario est tres coherent avec les valeurs du LIRMM puisquiil permet,
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par lemplois d'anciens stagiaires ou thésards, de conserver et de valoriser les personnes
formées au sein du laboratoire. ILremplit egalement la fonction pedagogique d'un laboratoire
universitaire en donnant lopportunité a des etudiants, via la start-up d'acquérir de nouvelles
connaissances et de s'enrichir.

si le scénario est inedit pour le LIRMM il n‘en reste pas moins pertinent. En
effet, il s'agit toujours d'un partenariat avec un industriel, un fonctionnement classique pour
le laboratoire, seul la structure du partenaire change.

Si le LIRMM parvient a mener a bout ce scenario, les investissements
seront rentabilises par les ventes de la start-up.

Le scéenario est faisable pour le LIRMM, mais demande néanmoins un fort
investissement de la part du laboratoire.

si le LIRMM est préet a engager le temps necessaire a la mise en ceuvre
du scénario, celui-ci ne pose aucune difficulté particuliere puisqu'il demande avant tout de
limplication.



